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و عبقرية قلب موازين التجارة 


الفصل الأول 


قلب الموازين فکر وابداع 


ما المقصود بقلب الازین؟: 

ما يون شخص مختلف عن الآخرين .. إنه لا يشبه لیا من مؤسسي شرکات 
الإنترنت في الصین, فهو غير محترف في الکمبیوتر لا يتقن علم الادارق ولا يتبع 
نظام العمل المعتاد. ويعدٌ نموذج شبكة علي بابا النموذج الرابع لشبكات 
الإنترنت في العالم بعد ياهو والأمازون وره ا۴ء كما وصفته وسائل الاعلام 
العالية. فعندما كانت كل شركات الإنترنت الصينية تنسخ نمطًا معيئًا من أنماط 
شركات الإنترنت الأمريكية» كانت شبكة علي بابا فريدة متميزة. استطاع ما يون 
إحراز نجاح باهر؛ بفضل تفكيره الفريد وحكمته وتفوقه في الإبداع غير 
التقليدي. فهو - باختصار - شخص بارع في قلب الموازين. 

إن قلب الموازين هو نوع من آنواع التفكير العكسيء أي أن تفكر من 


الاتجاه المضاد؛ لتوسع من حيز تفكيرك» وتتضح لديك الرؤية الشفافة 
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لجوهر أي آمر. نجاح الأمر أو فشله هو في الحقيقة ثيء متغير. یعتمد على 
ظروف معينة. مثل الاستحواذ على شركة مثلاه هل يمكن قلب الأمر وشراء شرکة 
جديدة عوضا عن بیعها؟! وکما آوردت الکتب الكلاسيكية الصينية مثل کتاب 
((قوي قو تسه)) وغیره. فهذا الفکر یسمی فن قلب الموازين أو فن الابتکار 
العاکس. 

ذات مرة حضر ما يون اجتماعا دوليًا في الیابان. وشکا إليه صديقه الياباني 
أنه لا يستطيع الدخول إلى مدونته الالكترونية على موقع يابانيء وقال هذا 
الصدیق - مشککا: "كيف سیتم تطویر التجارة الالکترونية بصورة جيدة في بيئة 
تخضع لقیود على ممارسات الانترنت في الصین؟ فرد عليه ما يون ردا راتٌا؛ 
حيث قال: "إذا كان هناك نسبة 5% من الواقع لا نستطیع زيارتهاء فلماذا 
نهتم بها؟ وماذا لا نقوم بتطویر نسبة 9596 امتاحة من سوق الواقع؟ وفي 
واقع الأمر هذه حقيقة جلية". واستطرد ما يون - مستشهدا مثال - قائلًا: "في 
بعض الأحيان يُساء فهمنا من قبل أساتذتنا أو زملائناه ولکن في آغلب الوقت 
نکون على وفاق معهم. لذلك يجب ألا نجعل سوء الفهم المؤقت يؤثر على 
علاقتنا بالأساتذة والزملاء. وعلی هذا النحو فمواقفنا وآرانا تختلف تمامًا عن 
السابق وتفکیرنا في الأشياء بطريقة عکسية سيأقٍ بأجوبة مختلفة آیضا 


ويوضح صورة أخرى لتلك الأشياء". 
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اطثال الأول: الكسالى یصنعون التاریخ: 

الکسالی یصنعون التاریخ .. طبقًا لوجهة نظر ما يونء فهو يرى أن الکسل 
داتما دافع للتقدم. فمثلًا: بسبب تکاسل البعض عن صعود الدرج اخترع 
الصعد الكهربائيء وبسبب تکاسل الناس عن تحريك المروحة اليدوية اخترعت 
الروحة الکهربائية. وکذلك بسبب تکاسل الناس عن غسل املابس والأطباق 
اخترعت الغسالات الكهربائية. وعندما تکاسل الناس عن انفاق الوقت في 
إرسال رسائل البرید التقليدي أو تناقل الرسائل شفهيًا من شخص لآخرء ظهرت 
الحاجة لاختراع الهاتف والجوال» وعندما تکاسل الفلاح عن الانحناء لنثر البذور 
وجني الحاصیل اخترعت آلات ميكانيكية لنثر البذون وآلات حصاد. وغيرها 
من الآلات الريحة. وتدل هذه الأمثلة على أن الكسالى یقومون بدفع مسيرة 
التطور العلمي والتكنولوجي» ودفع عجلة تطور العام بشکل أو بآخر. وهکن 
القول إن تطور المجتمع البشري سلسلة مراحل» یستکشف فیها الانسان طرقًا 
متعددة للتکاسل. 

يعد ما يون نفسه نموذجًا بارژا ومثالا واضحًا من أمثلة الکسل. فهو 
لم يكن لدیه موهبة تذکر في صغره. وکان ضعيفًا في الدراسة - كما قال 
عن نفسه: "يبدو آنني ذكي ولكني في الحقيقة غبي .. لا آستطیع التفكير 


في الأسئلة إلا واحدّا واحدا وببطء شدید. وإذا طرحت على ثلانة آسئلة 
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دفعة واحدةء فلن آستطیع استیعابها جميعًا". وقد فشل ما يون في الالتحاق 
بالجامعة وعمل سائقاء وذات یوم وهو بداخل محطة القطار هدينة جینهوا 
وجد على الأرض كتابًا عنوانه "الحياة" من تألیف الکاتب لو یاو. غيّر الکتاب 
حياة هذا الصبي الأبله. فأخذ یصیح بملء فيه "يجب عليّ أن آلتحق بالجامعة.. 
اعترف ما يون بلسانه أنه فشل ثلاث مرات ف امتحان الالتحاق بالمدرسة 
الإعدادية النموذجية. وكان أساتذته وأهله غير متفائلين مستقبله. وفي آول 
امتحان له للالتحاق بالجامعة حصل على صفر في مادة الریاضیات. وأخيرا 
التحق بمعهد المعلمين مدينة هانغتشو بعد أن أدى الامتحان ثلاث مرات. ومن 
حسن الحظ أنه لا يوجد امتحان طادة الرياضيات ف المعهد. وأصبح الالتحاق 
بالعهد نقطة تحول في مسار ما يون المتفوق في اللغة الإنجليزية. وبعد تخرجه 
أصبح أفضل مدرس للغة الإنجليزية في مدينة هانغتشو. وبسبب شغفه الكبير 
مجال الانترنت» ترك التدريس ودخل عام التجارة الإلكترونية. وبعد مرتين من 
الفشل في الحصول على عمل» أسس شركة علي بابا في فبراير عام 1999 وباقي 
القصة يعرفها الجميع. 


واليوم! أصبح ما يون شخصية ساحرة في عيون الناس. ولكن إذا 
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تفحصنا مسار حياته» سنلاحظ بعض الأسرار التي يختلف فيها هذا الرجل عن 
الآخرين. 

ولد ما يون في مدينة هانغتشو بجنوب الصين عام 1964 حيث كانت 
والدته تعمل في أحد مصانع املابس وعمل والده لفترة في أستوديو تصويرء ثم 
أصبح مشرقًا على نادي الدراما بالدينة. وفي أغلب أيام الأسبوع كان يزورهم 
أصدقاء والده من المثلین» ويمكننا أن نخمن أن مقدرة ما يون على الالقاء 
الجيد للخطب جاءت من خلال ما سمعه وشاهده من أصدقاء أبيه. وكان هذا 
الصبي موهوبًا في دراسة اللغة الانجليزية في المدرسة الإعدادية. وكان يحب أن 
يذهب بالدراجة إلى فندق شانغريلا قرب البحيرة الغربية بالمدينة؛ ليعمل 
مرشدًا للسياح الأجانب؛ حتى تتاح له فرصة ممارسة وإتقان اللغة الإنجليزية. 
وذات مرة التقى عائلة من أسترالياء ودعته لزيارتها والقضاء معها شهرًا كاملا 
في الصيف. وقد ساعدت هذه الفرص ما يون للتعرف على العام خارج الصين 
في سن مبکرة. وساعده ذلك على تكوين فكر ومعرفة مستقلين؛ ليكتشف أن ما 
يراه بعينه يختلف عما يخبره به الآخرون. 

وبلا أدنى شكء أن نظرية ما يون غير التقليدية التي طرحها "الكسالى 


يصنعون التاريخ" هى نتيجة لفكره الخاص المستقلء وثمرة تجاربه ق الحياة. 
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وبعد التحاقه معهد المعلمين بهانغتشو, تفوق ما يون في دراسته, وآصبح 
كالسمكة في الاء؛ وذلك لأن العهد كان يصب کل اهتمامه على دراسة اللغة 
الانجليزية دون الریاضیات» هذا من ناحية» ومن ناحية آخری كان يشارك 
بايجابية في الأنشطة الطلابیة؛ نظرا لطبیعته المرحة وشخصیته الاجتماعبة. 
وانتخب ما يون رئيسًا لاتحاد طلبة العهد. ثم آصبح رئيسًا لاتحاد طلبة مدينة 
هانغتشو. وفي عام 1988 تخرج ما بون. ومن ثم اتجه إلى معهد الصناعات 
الالکترونية بهانغتشو؛ لیصبح مدرمّا للغة الانجليزية براتب شهري قدره 89 
يوانًا. وما لبث أن أصبح مدرسًا ممتاژه له صيت ذائع في المدينة. وبداً یتمتع 
بشيء من الشهرة في مجال الترجمة في هانغتشو. لذلك كان الكثير من الناس 
يطلبونه للقيام بأعمال الترجمة, وكان هتنع عن الذهاب» وبسبب كثرة أعمال 
الترجمة أسس شركة هاي بوه للترجمة عام 1992 واستقدم مدرسين متقاعدين 
للعمل مترجمين في الشركة. وف أول شهر ربحت الشركة 700 يوان فقط 
وعلى العكس كان من إيجار المكتب 2400 يوان. ومن أجل بقاء الشركة 
قرر البحث عن مصادر دخل جديدة. فحمل ما يون زكيبة كبيرةء واتجه 
إلى مدينتي إي وو وقوانغ تشو؛ لشراء بعض البضائع من هدايا وأزهارء 
ثم بيعها في الشركة فاعتمد على بيع السلع الصغيرة في البداية؛ للحفاظ 


على عمل المكتبء وفي الوقت نفسه أسس مدرسة ليلية به. وخلال عامين م 
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يكن قد آحیی آعمال الشركة فحسب. بل نظّم آول زاوية للغة الانجليزية في 
هانغتشو آیضا. 

امال الثاني: ما يون يبحر في أمواج الانترنت: 

في بداية عام 1995 سافر ما يون إلى لوس أنجلوس مترجمًا؛ لتنفیذ مشروع 
استثماري للطرق السريعة والذي باء بالفشل. فاستقل الطائرة من لوس 
أنجلوس إلى مدينة سياتل مقابلة صديقه المدرس الأجنبي بيلء الذي تعرّف إليه 
في معهد الصناعات الإلكترونية بهانغتشو فاصطحبه بيل - الذي دخل مجال 
الانتونت في سن مبکرة - لأول شرکات مزودي خدمة الانترنت ×8 ۷. 

بعد الدخول على ×۷8 اتسعت آفاق الرؤية لدی ما بون؛ حيث آصبحت 
الشركة التي تحتوي على مكتبين صغیرین. تضم خمسة شبان لا یتوقفون 
عن الضغط على لوحة مفاتيح الحواسب التي أمامهم. ساعد أحد موظفي 
الشركة ما يون على فتح متصفح موزايك "2۷۲09۵16 والدخول على موقع 
00 تم قال لما يون: "إذا آردت أن تبحث عن شيء عليك 
فقط كتابته بالأعلى". فكتب ما يون كلمة ۰66۲ فظهرت له في 
نتائج البحث البيرة الألمانية والأمريكية واليابانية» ول تظهر أمامه نتائج 


للبيرة الصينية. فأدخل كلمة 6ععصنطن» فظهرت جملة 4260 هم أي 
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لا بیانات. فأخبره موظف شركة ۷ أن ما يريد الحصول عليه في نتائج 
البحثء لابد أن یکون له صفحة رئيسة على شبكة الانترنت. 

بعد ذلك طلب ما يون من هذه الشركة أن تصمم صفحة رئيسة لشركة 
هابوه للترجمة. وق مساء اليوم الذي صُممت فيه الصفحة الرئيسة للشركة 
تلقّى ما يون خمس رسائل بريد إلكترونيء تستفسر عن أسعار الترجمة. منها 
رسالة من أحد المغتربين الصینیین. وهو طالب مغترب يقول فيها مما يون: "إن 
شركة هابوه للترجمة هي أول شركة صينية على شبكة الإنترنت". فشعر ما يون 
بسحر الإنترنت والفرص التجارية الكامنة بداخل عام الإنترنت. واتفق مع شركة 
7817 على التعاون لإنشاء شبكة إنترنت للمؤسسات والشركات الصينية, 
فتكون الشركة هي المسئولة عن التقنيات في أمريكاء بينما يتولى ما يون 
مسئولية البحث عن عملاء في الصين. 

وفي إحدى ليالي شهر مارس عام 1995 دعا ما يون أربعة وعشرين 
صديقًا إلى منزله بجانب البحيرة الغربية بمدينة هانغتشو. وفي تلك 
الليلة - وبعد ساعتين من شرحه لشبكة الإنترنت - سأله أصدقاؤه عدة 
أسئلة» عجز ما يون عن إجابتها. ونصحه ثلاثة وعشرون صديقًا بأن 


يصرف النظر عن هذه الفكرةء قائلين: "مکنك أن تفتح بارًا أو مطعما أو 
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مدرسة ليلية» ولکن عليك ألا تفکر بمجال الانترنت". وم يتحمس له سوی 
صدیق واحد هذا الصدیق هو سون وي شینغ الذي آصبح فیما بعد امالك 
لأمهم موقع الصفحات الصفراء الصينية. كان الانترنت في تلك الفترة عاًا 
تکتنفه الألغاز, وکان نادرا أن تجد شخصًا يدرك قیمته. 

يرجع أصل الصفحات الصفراء إلى قارة آمریکا الشمالية. ففي عام ۰1880 
دشر آول دلیل هاتف للصفحات الصفراء في أمريكاء وحتی الآن فهي لدیها 100 
عام من التاریخ. الصفحات الصفراء هي دلیل هاتف دولي للصناعة والتجارق 
تم ترتیبه طبقّا لطبيعة الشرکات وتصنیف النتجات» وهو یعادل الاقامة 
للشرکات الصناعية التجارية الوجودة في مدينة أو منطقة ماء وف الأعراف 
الدولية يستخدم ورق آصفر مطبوع يُعرف باسم الصفحات الصفراء. نحن في 
الوقت الحالي نقول دایم إن الصفحات الصفراء هي دلیل هاتفء وتقريبًا پوجد 
في کل مدينة في العام هذه الصفحات المعروفة بدلیل الصفحات الصفراء 
التنقل. 

وبالطبع لم یستمع ما يون إلى نصائحهم. وسرعان ما قدم استقالته 
للمعهد. واستدان من بعض الأقارب والأصدقاء بضع مثات الآلاف لتأسیس 
شركة. إن إنشاء شركة تعمل في مجال الانتدنت لا يمكن أن يتم بدون 


وجود تقنيات فنية وفريق عمل يجيدها ولكن لم يكن هناك الكثير 
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ممن يتقنون استخدام الحاسوب والانترنت وأول من خطر ببال ما يون هو 
مدرس الکمبیوتر خه يي بينء الذي كان يعمل في امعهد معه. ویّعد خه من 
الدفعة الأولى التي تخصصت في دراسة الانتونت في مقاطعة تشي جیانغ في 
الصين .. لقد كان بارعا بشدة في تقنیات الحاسوب والانترنت. 

وف آبریل عام 1995 تأسست شركة هایبوه لخدمات الکمبیوتر بهانغتشوء 
وم يكن بها سوی ثلاثة موظفین: ما يون وزوجته تشانغ یینغ وخه بي بينغ, 
ولها آربعة شرکاء مساهمین: خه يي بين شريك بهارته في التقنية الحاسوبية 
وسون وي شينغ شريك با مالء ولکن آسهمهم في الشركة كانت قليلة؛ فکلاهما 
ملك %10 من آسهم الشركة, أما الأسهم المتبقية فهي لما يون وزوجته. وفي 
التاسع من مايو عام 1995 افتتح موقع الصفحات الصفراء الصينية على 
الانترنت» وبدأ ما يون في التجارة والتوسع في الأعمال مع أصدقائه. وكان نهجه 
في الترويج لأعمال الشركة. هو أن يشرح في البداية لأصدقائه الخطط المستقبلية 
المشرقة لعا الإنترنت» ثم يطلب منهم معلومات وبيانات شركاتهم ويرسلها 
إلى أمريكا عبر البرید» ثم تقوم شركة ×۷8 بتصميم الصفحات الرئيسة مموقع 
هذه الشرکات» وطبع نسخة منهاء وإرسالها إلى هانغتشو؛ فيقوم ما يون 
بعرض النسخة المطبوعة للصفحة الرئيسة للموقع على أصدقائه 


وإخبارهم بأنه يمكنهم رؤيتها على شبكة الإنترنت. وكانت رسوم موقع 
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الصفحات الصفراء الصينية آنذاك 20 آلف يوان» وهو سعر تصمیم الصفحة 
الرئيسة التي تحتوي على 3000 رمز وصورة واحدة» وکان پعطی منها 12 آلف 
يوان لشركة ۷ الأمريكية. 

إذا .. كيف حسم ما يون هذا الأمر؟ إنه باختصار التفكير العقلاني في قلب 
الموازين؛ أولًا: شاهد ما يون النتائج الملموسة بعينيه. حيث تلقّت شركة هايبوه 
في ذلك اليوم خمس رسائل للاستفسار عن أسعار الترجمة» فآمن أن هذه 
الوسيلة الجديدة ستمنح الكثير من التجار فرضًا للتجارة وهذا ما يسمى ب 
"القيمة التجارية". وكان هذا هو الدافع لمثابرة ما يون على الخوض في هذا 
المجال. ثانيًا: أخذ ما يون يستجدي آراء العاملين في مجال التجارة الدولية 
وبالرغم من عدم حصوله على الدعم منهم. إلا أنه بالنظر من الناحية الأخرى, 
فهذا يعتبر مجالًا جديدًا وفرصة تجارية جديدة لا منافس فيها. ثالتّا: لاحظ ما 
يون أن الكثير ممن عارض هذه الفكرة لمم يكن مستندا على فهمه ومعرفته 
بالانترنت» ولا على حكم واقعي» وإنما كان ذلك الرأي نابع من إحساسهم فقط 
وليس له أي صلة بالواقع» ولكن اعتراضهم لم يكن له أي تأثير على قرار ما يونء 
ذلك الرجل الذي يتمتع بالاستقلال الفكري. 

يقول الكثيرون إن ما يون مبدع في طرح الحلول غير التقليدية, وأن 


خياله الخصب ساعده على التقدم في عمله. في الحقيقة, إنه رجل تلك 
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فكرًا انقلابيا مختلفاء ولا يتقيد بالفکر التقليدي إطلاقًا. وقد أتيحت له مبکرا 
العدید من الفرص للتعرف على الأشياء الجديدة خارج الصین, واکتشاف 
الفروق بين الصين والبلاد الأخرى؛ وذلك بسبب دراسته وعمله في مجالات كلها 
تتعلق باللغة الانجلیزیة. فنمی لديه القدرة على التفكير ا مستقل والتحلیل 
العقاي, وآصبحت لدیه رؤية ونظرة اقبة تتخطی حدود الصین. إن قلب 
الموازين - برجع في الحقيقة - إلى القدرة على المعرفة العامة؛ فهو لا ينخدع ولا 
يبالي بکل آنواع الظواهر والمظاهر التي پرددها الناس کالببغاوات. 

في الحقيقة» وقوع الناس في الخطأ لا یکون دانمُا بسبب النقص النظري, 
ولکنه نتيجة لتجاهل ال معرفة وعدم تقدیر قیمتها. تتعدد الأسباب التي تودي 
إلى تجاهل المعرفة والتغاضي عنها؛ فعلی سبیل المثال طريقة التفکپر الواحد 
والتقدیس الأعمی والانجراف مع التیار دون تفكير وغیرها من الأسباب. 

في الواقع إن تقدير قيمة العرفة ومسايرتها آمر پواجه بعض 
الصعوبات. وخصوصًا آمام الشهرة والثروة. وقد واجه ما يون ذلك 
الاختیار المعرفي آثناء العمل في شركة الصفحات الصينية الصفراء. بحلول 
نهاية عام 1995 - وبعد مجهود مضن وشاقء استمر طمدة ثمانية آشهر - 


قاوشت الشركة عل یی الشوازة مين هااا وط الدخل 
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السنوي مليون يوان. ولكن في هذا الوقت بالتحديد. وبين ليلة وضحاها ظهر 
مموقع الصفحات الصفراء الكثير من الأعداء. حيث كانت شركة مصنطل 
ه616 هدينة هانغتشو هي أكبر منافس لشركة ما يون في ذلك الوقت. 
ونظرًا لأن موقع الصفحات الصفراء الصينية وشركة 161660 مصنط يقعان 
في المدينة نفسها (هانغتشو). وكما يقول المثل الصيني القديم: الجبل الواحد لا 
يتسع لنمرينء وبا مقارنة بين الشركتين - نجد أن شركة <دمءءاء1' مصنطت كانت 
تمتلك أفضل املوارد الجتمعية والحكومية. وعلى العكس تمامًا فلم يكن ما يون 
يحظى بتلك ال موارد نفسها. استغلت شركة 106608 مصنط شهرة موقع 
الصفحات الصفراء الصينية "<<امء.ء28م0656نطء" لتؤسس موقعا باسم مقارب 
له. يكاد يكون الاسم نفسه "الصفحات الصفراء الصينية "مدمء.ء8 2م ةصنك" "؛ 
لتفتيت سوق موقع الصفحات الصفراء الصينية الذي هتلکه ما يون. وی هذه 
الظروف م يكن آمام ما يون سوى الاختيار؛ وهو إما التنافس مع شركة هصنط© 
معع161" وجها لوجه. وإما التعاون معها والانضمام إليها. وبعد تحليل ما يون 
الدقيق للموقف تخلى عن هذا الأمر» وأخذ القرار الحاسم ببيع الشركة واستعادة 
أمواله. وقد اتخذ هذا القرار بعدما قام بتحليل لمعرفته الأولية. فعندما نسترجع 


موقف مايون حين ذهب لأصدقائه الأربعة والعشرين لأخذ مشورتهم 
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حول دخوله مجال الانترنت» وبالرغم من معارضتهم وجهلهم بهذا المجالء لکنه 
آصر وتمسك بقراره. ودخل إلى هذا العام بسرعة فائقة» لکن سرعان ما دخل 
التمساح الکبیر إلى هذا السوقء حاملًا رأس ال مال واطوارد» لیعود ما يون إلى 
وعيه ويبيع شركته ويستعيد ماله. فكل هذه القرارات تنبع من معرفته. 

المثال الثالث: بيع 205 سيارة مرسيدس خلال ثلاث ساعات: 

في التاسع من سبتمبر عام 2010 - وقبل يوم من مؤتمر التجارة الإلكترونية - 
طرح موقع 120020 سيارة 9۳0271 مرسيدس ذات السقف الصلب. وفيما 
يخص صناعة السيارات التي اعتمدت فترة طويلة على الطرق التقليدية في 
التسویق» فبمجرد الاعلان عن إمكانية شراء السيارات من على الإنترنتء آثار 
ذلك مناقشات حامية بين الجميع. فقال أحد الأشخاص متعجبا: "هذه حكاية 
من حكايات آلف ليلة وليلة العربية"!. ولكن على غير المتوقع» فقد لقي 
التسوق على الإنترنت ترحابًا شديدًا من قبل الجميع؛ حيث بيعت أول سيارة 
خلال 24 ثانية. ثم 55 سيارة خلال 6 دقائق» وبعد 3 ساعات كان قد تم 
بالفعل بيع 205 سيارة سمارت مرسیدس, وبذلك تم بيع كل السیارات» وانتهى 
العرض الذي كان مطروحًا طدة 21 يومًا قبل موعده. وقد سجل هذا الحدث 


رقمًا قياسيًا من حيث أعلى سعر بيع للوحدة وأسرع عملية بيع عبر الإنترنت. 
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وقد قال أحد ممن لديه خبرة بهذا المجال: "سيبلغ معدل مبيعات سيارة 
مرسيدس 51۸1۲ في العام القادم 500 سيارة فقط". وقد أدهش هذا الأمر 
كل وكلاء وبائعي السيارات في الصين» وهذا ما يسمى بقوة قلب الموازين. 

طبقا للإحصاءات العلنة. بلغ حجم البيع على موقع 120020 في اليوم 
الواحد خلال شهر أغسطس عام 2010 حوالي 900 مليون يوان. فخلال دقيقة 
واحدة تم بيع 969 قطعة ملابس و203 زوج من الأحذية و164 قطعة 
إكسسوارات. فموقع التسويق 120020 لديه القدرة على قلب الموازين 
تدريجيًا؛ حيث إن الوصول لهذا الحجم من المبيعات في مثل هذا الوقت 
القصير عبر قنوات التسويق العادية يعد دربا من دروب الخيال. إن موقع 
20 الذي أسسه ما يون يملك الإبداع الهندسي والقدرة الحقيقية على 
قلب كافة موازين ونظم وأساليب التجارة التقليدية والأسواق التقليدية 
المتعارف عليها. ومن المتوقع بحلول عام 2015 أن يصل عدد مستخدمي 
الإنترنت الصينيين إلى حوالي 800 مليون شخص, وعدد ال متسوقين عبر الإنترنت 
إلى 400 مليون شخص, ولهذا العدد الهائل من المتسوقين عبر الإنترنت الكثير 
من الطلبات الاستهلاكية الخاصة؛ لذلك أصبح التسوق عبر الإنترنت جِزءًا لا 


يتجزأ من النظام الاقتصادي الصيني. 


قري قب مین ده 
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الفصل الثاني 
قلب الموازين حلم 


تحويل الأحلام إلى مخططات: 

يقول ما يون: "قبل يوم من إدراج أسهم شركة علي بابا في سوق البورصة 
جمعت كل موظفي الشرکة. والذين أصبحوا كلهم الآن على الأقل مليونيرات. 
وسألتهم: "لماذا أصبحتم أثرياء؟ وكذلك سألت نفسي اذا أصبحت ثريًا إلى هذا 
الحد؟ هل لأننا أكثر اجتهادًا من الآخرين؟ أعتقد أن هناك الكثيرين ممن هم 
أكثر متا اجتهادا. هل لأننا أذ من الآخرين؟ قطعًا لا أظن ذلك. فطوال حياتي 
م يصفني أحدهم بالذكاء؛ فقد أكملت دراستي الابتدائية في سبع سنوات» 
وخضت امتحانات الالتحاق بالجامعة ثلاث مرات ورسبتء وتقدمت للعديد 
من الوظائف وفشلت .. ففي أول سنة خضت امتحان الالتحاق بالجامعة 
رسبت بفارق 18 درجة وف العام نفسه. تقدمت للعمل في عشر وظائف 


مختلفة هدينة هانغتشو وم تقبلني أية شركة تقدمت إليها. وأخيرا لم أجد 


مقي فب مون هه 


مفرًا من العمل سائقًا لسيارة بثلاث عجلات لمدة شهرين؛ لذلك طوال هذا 
الطريق الذي قطعته م أشعر أبدًا أني أتمتع بالذكاء". إذّا فما يون لا يعتقد أن 
أسباب نجاحه هي لأنه ذي أو مجتهد. 

إن النجاح حدث. معدل احتمالات حدوثه قليلة. على الرغم من التطور 
السريع والسلس الذي شهدته شركة علي باباء إلا أن ما يون كان يعي جيدًا أن 
نجاحه يرجع - بدرجة كبيرة - إلى "الحظ". قال ما يون إن القيام بتأسيس 
مشروع أمر يشبه تسلق القمم ففي البداية ينطلق 100 شخص من أسفل 
الجبلء ثم يختفي 95 منهم في منتصف الطريق» وقبل صعود القمة يسقط 4 
منهم في الوادي وسط صيحات مروعة. وفي النهاية لا ينجح أحد منهم في صعود 
القمة سوى شخص واحد. فنحن نستمع إلى تجربة نجاح شخص واحد. ونهمل 
9 آخرين كان مصيرهم السقوط في الوادي. 

عند تأسيس مشروع ماء تجد أنه لا صعوبة أعظم من صعوبة البقاء. إن 
أكبر مشكلة تواجهك دائمًا عند تأسيس أي مشروع هي مشکلة البقاء أي بقاء 
الشركة في الريادة وبقاء الأشخاص. وإذا عولجت هذه المشكلة وتحققت 


الأرباح اللستمرق فحينها يمكننا القول إن الشركة قد حققت نجاحًا أساسيًا. 
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دام ما تغمر روح الحماسة رجال الأعمال ومؤسسي الشرکات. فالحماسة 
والمثالية شرطان ضروریان لرجال الأعمالء وبدون توافر هذین الشرطین ها 
استطاعوا تأسیس الشرکات. ولکن پری الکثبر من رجال الأعمال أنه من الخطاً 
أن نری أن الحماسة هي كل شيء. فالحماسة والثالية ما هما الا خطوة آولی, 
والخطوة التالية هي تحویل امثالية تدريجيًا إلى واقع. والحماسة المؤقتة إلى 
مثابرة داثمة .إن رجل الأعمال هو من یجمع بين الثالبة والواقعية» فبدون 
المثالية لن یستطیع املضي قدمًاء وبدون الواقعية, لا هكن للشركة البقاء. 

كان الكثير من الناس يتحدثون عن بدايات ما يون وعن فقره ولأنه م يكن 
ملك الكثير من المال يرون أنه لا جدوى من مثابرته» ولكنه كان عنيدًا. وظل 
مثابرًا داعمًا للشركة وموظفيه»ء ويبث فيهم روح الحماسة .. حتى اليوم لا يزال 
كثير من المديرين يسيرون على هذا النهج» يبثون روح الحماسة ودعم فريق 
عملهم ومرءوسيهم. في واقع الأمر عند بداية تأسيس ما يون لشركة علي باباء 
ربح موقع "الصفحات الصفراء الصينية" أموالًا کثبرق. وتلك الأموال لم تكن رقم 
صغيراًء فهي تعد مبلغا کب حتى في يومنا هذا والناس غالبًا يستخدمون 


الأموال الفائضة والزائدة عن احتياجاتهم لفتح شركات جديدة. 
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في عام 1999 ۸ يكن ما يون یفتقر إلى امال. أو على الأقل م يكن تنقصه 
نفقات العيشة. في ذلك الوقت كانت مهنة تدريس اللغات الأجنبية من ال مهن 
ذات المرتبات العالية. فقام بتأسيس شركة للترجمة» وفي الوقت نفسه كان 
يعمل مدرسًا في المدرسة الليلية. فأصبح له العديد من مصادر الدخل. ثم 
اشترى شقة تبلغ مساحتها مائة متر مربع» وذلك خلال فترة تأسيسه طوقع 
الصفحات الصفراء الصينية. حظي ما يون بمثل هذه الحياة المنعمة. فلم كان 
يرغب بتأسيس شركة؟ في الحقيقة لم يكن هذا ما يريده ما يونء بل كان لديه 
حلم يطمح لتحقیقه. فكان هذا الحلم هو الدافع لتأسيس ما يون شركته. 
وأيضًا الدافع لقلب الموازين. 

مما لا شك فيه أن الحلم هو أكبر دافع للإنسان. يقول ما يون: "على رجل 
الأعمال أولًا أن يتخذ له حلمًا. عام 1995 سنحت لي فجأة فرصة الذهاب إلى 
أمريكاء ثم رأيت واكتشفت الإنترنت. في ذلك الوقت. م أكن أفهم شيئًا في 
التكنولوجياء وحتى الآن تقتصر معرفتي بالكمبيوتر على تسلم البريد الإلكتروني 
وتصفح الإنترنت فقط. فهذا ليس مهماء ولكن الأهم من ذلك هو اتخاذ الحلم 
والسعي وراء تحقيقه". 

في عيد رأس السنة القمرية عام 1999 انتهز ما يون فرصة عودة جميع 


أصدقائه إلى هانغتشو لقضاء العطلة. وجمع العديد من أصدقائه في منزله 
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لعقد أول اجتماع لتأسیس الشرکة. تناول ما يون في الاجتماع ثلاث نقاط؛ آولا: 
تأسیس شركة تتطور على مدار 80 عامًا باستمرار. ثانيًا: أن يكون الموقع ضمن 
أكبر عشرة مواقع في العام. ثالنًا: أن يستخدم التجار فقط موقع علي بابا. 
وأصبحت الأهداف الثلاثة هي الأهداف الرئيسة للشركة على المدى الطويل. 

خلال احتفال الذكرى الخامسة على تأسيس موقع علي باباء طرح ما يون 
هدقًا جديدًا. هو أن تدوم شركة موقع علي بابا طمدة 102 عام. فإذا استمرت 
شركة علي بابا - التي تأسست في آخر عام من القرن العشرين 102 عام - 
ستكون بذلك امتدت لثلاثة قرون. فلابد أن تصبح علي بابا واحدة من أعظم 
الشركات الصينية. 

سأل أحد الصحفيين ما يون عن حلمه في السنوات العشر المقبلة. فأجاب: 
"إن هدف علي بابا في السنوات العشر المقبلة. هو بناء ثقافة تجارة إلكترونية 
جديدة؛ آملًا أن تقوم شركة علي بابا بإنشاء وتطوير منصات المعلومات لحوالي 
0 ملايين شركة متوسطة وصغيرة الحجم في العام. وتقديم مواقع استهلاك 
للتجارة الإلكترونية لمليار شخص في العام, وأنا على يقين أن الثلاثين سنة المقبلة 
ستكون حقبة في التطور السريع في التجارة الإلكترونية". هكذا حدذ ما يون 
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في الحقيقة. إن ما هلکه ما يون لا یسمی "حلما» بل هو مجرد وضع 
طبيعي وتفکیر عادي. هذا الوضع وهذا التفکر الفطري المتأصل لدی أهل 
شینجیانغ منذ ولادتهم. ما هو إلا روح تجارية. فإذا مت هذه الروح التجارية 
لدی التجار. فهنا هکننا أن نطلق علیها "الحلم العنید" هذا الحلم هو ذلك 
الحلم الذي تثق به النفس. وتکون على يقين أنه سیتحول لواقع یومّا ما .. فقط 
ارغب في تحقیقه. وهو سوف یتحقق. 

المثال الأول: سنوات شعلة الحماسة: 

"لا پنسی الانسان حلما راوده في آول يوم تأسیسه لمشروعه". عام 1995 
عندما بدأ ما يون الخوض في مجال الانترنت والترویج طوقع "الصفحات الصفراء 
الصينية"» ظن كثير من الناس آنها مجرد خدعة. وحینما قال إنه سیجعل 
مؤسسة علي باباء خلال خمس سنوات» واحدة من آقوی عشر موسسات 
للانترنت في العام اتهمه الناس بالجنون» فاعثبرت الكثير من أحاديثه كأحلام 
يقظة, لا هكن تحقیقها باه وما كان يظنه الآخرون مستحیل الحدوث وصعب 
المنال» استطاع هذا الرجل قصير القامق املفعم بالحماسة تحقیقه. والنیل منه. 
حتی اليوم عندما یسترجع ما يون ما مر به من تجارب. دام ما يُرجع الفضل 


في نجاحه إلى إصراره على تحقیق حلمه الأول. 
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في آوائل عام 1997, وبعد تلقي دعوة من وزارة التجارة الخارجية الصينية 
لتأسيس مركز التجارة الالكترونية الدولية بالصین (۳1)» قرر ما يون التخلي 
عن موقع الصفحات الصفراء الصينية. فباع %21 من الأسهم التي ثابر من 
آجلها بقرشین وثلائة قروش لكل سهم إلى الشركة الأم» وحصل على آکثر من 
0 ألف یوان. وکان رآس مال موقع الصفحات الصفراء الصينية حبن ذلك 
الوقت 1.07 ملیون یوان. من بینها حوالي آکثر من 400 آلف يوان مستحقة 
القبض. ترس ما يون فريقه الاداري, وتوجهوا إلى بكين لتأسیس موقع 
60 طرکز التجارة الإلكترونية الدولية بالصین (1) التابع لوزارة 
التجارة الخارجية الصينية. 

يقول ما پون: "لقد كنت من قبل مجرد تاجر صغير في هانغتشو. وبعد 
عملي من أجل الوطن» آدرکت ما هي اتجاهات التطور الستقبلي للدولة, 
وتعلمت أن آفکر في المشاكل من منطلق الروية الواسعة وألا أكون 
شخصا ضيق الأفق منحصر الرؤى". خصصت وزارة التجارة الخارجية 2 
مليون يوان لمركز التجارة الالکترونية الدولية بالصين كرأس مالء 
ووعدت بتخصيص %30 من الأسهم لمجموعة ما يون. أحضر ما يون - 
بكل حماسة - خمسة من إخوانه. واستأجروا غرفة مساحتها 20 متر 


مربع» وواصلوا العمل بكل كد واجتهاد لمدة 15 شهرًً. تم إصدار كل من 
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امموقع الرسمي لوزارة التجارة الخارجية والسوق التجاري للسلع الصينية عبر 
الانترنت» وا معرض التجاري الصيني للاستيراد والتصدير التكنولوجي عبر 
الانترنت» وموقع التجار الصيني ومعرض كانتونء وغيرها من الواقع. ويعد 
السوق التجاري للسلع الصينية آول نشاط تجاري إلكتروني واسع النطاق على 
شبكة الانترنت تنظمه الحکومة الصينية. 

وفي نهاية عام 1998 قرر ما يون التخلي عن عمله في وزارة التجارة 
الخارجية؛ وذلك طبلاد حلمه الكبير. 

بعد قرار الاستقالة» قال ما يون لاخوانه الذین آتوا معه من هانغتشو إلى 
بکین: "آشعر بالتعب مؤخرًاء وأريد العودة إلى هانغتشو. هکنکم البقاء هناء 
حیث مؤسسة التجارة الخارجية وحيث المسكنء كما أن الراتب هنا في بکین 
جيد جدًا .. لقد عملتم عدة سنوات في مجال الإنترنت وأصبحتم جميعًا أهلًا 
للخبرةء أو يمكنكم العمل في شركة ياهوء فهي شركة حديثة في الصين والرواتب 
فيها عالية جد قد تصل إلى عشرات الآلاف في الشهر أو يمكنكم العمل في 
شركة 51814 المنشأة جدیدا فإذا أردتم العمل في أي من هذه الشركات يمكنني 


تزکیتکم. وعلى كل حال لکنني سأعود إلى هانغتشو". 
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واصل ما يون حدیثه قائلا: "إذا رغبتم بالعودة معي إلى هانغتشو لفتح 
شركة جديدة مرة آخری» لن یکون الراتب سوی 500 يوان فقط ولا حاجة 
لاستقلال سیارة؛ وذلك لأن مقر الشركة سیکون في بيتي, الذي تبلغ مساحته 
0 متر مربع» لمم آقرر بعد ماذا سنفعل تحديدًا ولکن ما آعلمه فقطء هو آني 
آرید بناء آکبر موقع للتجار في العام. سأمنحکم مهلة ثلائة آیام للتفكير 
والوصول إلى قرار . 

أثناء ا مناقشة» لم يكن يستوعب الکثیر منهم قرار ما پون, ومنهم من آصر 
على معارضة هذا القرار. ولکن بعد 5 دقائق, آعرب الجمیع عن رغبتهم 
الشتركة في مرافقة ما يون للعودة إلى هانختشو. 

وقي الحادي والعشرین من فبرایر عام 1999 - وبداخل منزل ما يون بحي 
هوبان بهانغتشو- التقطت الكاميرا تسجیلا كاملا لحظة بلحظة. حيث اجتمع 
ما يون بزوجته وزملائه وتلامیذه وأصدقائه وغبرهم» فکان عددهم 18 شخصًا؛ 
منهم من یجلس ومنهم من يقفء ملتفون جمیعا حول قائدهم ما يون. 

لوح ما يون بيده قائلًا: من الآن فصاعدّا سنبداً عملنا العظیم .. إن 
مط 828 الخاص بنا سيحدث ثورة كبيرة في مجال خدمة الانتونت!» ثم 


آخرج ما يون آمواله من جيبه ووضعها على المائدة قائلًا: "لابد أن یکون 
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رأس اطال هو مال فائض عن الاحتیاج» ولن يُسمح بالاقتراض من الأصدقاء أو 
الأقارب؛ لأن احتمال الفشل کبس ویجب أن نکون مهيئين ومستعدین لتقبل 
أسوأ النتائج» ولکن حتی وان طرحني مایکل تایسون على الأرضء فطاما ما 
زلت حيّاء سأنهض مرة آخری لأواصل النزال". 

كان ما يون في خطابه کا مجنون» ولکنه قال كل ما آراد أن يقوله. وأخيرا 
شرح - بوضوح - ما هو الإنترنت الذي ظل يتحدث عنه منذ 
4 سنوات. في البداية شرح ما يون اتجاه تطوير 61۳۸ ثم تحدث عن 
مستقبله وقال: "من الآن ينبغي على كل فرد منكم أن يُبقي ما يكفيه من مال 
للمعيشة فقطء ويخرج الفائض عنه. فضلا عن ذلك» هکنکم فقط تقلد 
مناصب رئيسة» أما على مستوى المجموعة فما فوق سأستقدم كوادر أخرى". 

بناء على تعليمات ما يون "عدم الاقتراض من الأصدقاء والأقارب" 
جمع الثمانية عشر شخصًا - الذين يُطلق عليهم رجال أعمال رهبانيون 
- 500 ألف يوان كرأس مال. كان مقر الشركة في منزل ما يونء وم 
يتجاوز عدد الموظفين 35 فردًا. ألزم ما يون كل موظف باستتجار سکن 
قرب منزله؛ لكي يضمن الذهاب إلى الشركة في غضون 5 دقائق. أما عن 


الراتب فكان واحدًا لكل الوظفین, وهو 500 يوان شهریّه ولا يُسمح 
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باجازات طدة 10 شهور. كما قال ما پون: "إذا دقت ساعة الصفر. فلن یکون 
لديك وقت لتری كيف يتسابق خصمك» بل سیکون كل تركيزك أن تبذل کل 
جهدك لنسبقه وتتمکن من إحراز النصر". طلب ما يون من الموظفين العمل 
لدة تتراوح ما بين 16 إلى 18 ساعة يوميًاء وإذا غلبهم النعاس هکنهم الاستلقاء 
على الأرض. وعندما يجتهدوا في العمل تتجه زوجة ما يون إلى ال مطبخ وتعد 
لهم العديد من الأطباق الشهية. 

قام رئيس تحرير صحيفة وول ستريت بآسيا بزيارة شركة علي بابا في ذلك 
الوقت» ووقعت عيناه على ذلك المشهد: "كانوا يعملون ليل نهار وعلى الأرض 
مُلقى كيس للنوم. مَن أهلكه التعب هکنه الاستراحة فيه". قال ضاحکا: "إن 
علي بابا هي علي ماما التجارة الإلكترونية الصينية". 

وعندما نسترجع مشاهدة هذا الفيديو الذي تم تسجيله عن شركة علي بابا 
سنجده ممتعًا للغاية. وخاصة حينما قال بكل حماسة: "من الآن فصاعدًا سنبداً 
عملنا العظيم. فنمط 828 الخاص بنا سيحدث ثورة في مجال خدمة 
الإنترنت!". 

المثال الثاني: ما يون شخص لا ينقصه المال: 

يقول البعض إنه في بلاد الغرب عندما يصنفون الأثرياء لا ينظرون 


إلى كم هملك الشخص من الأموال» بل ينظرون آولا إلى الصحة إذا كانت 
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جيدة أم لاء ثم إذا كان يستمتع بوقت فراغ آم له وإذا كانت لدیه آموال كافية 
للمعيشة وآنه يفعل الأشياء التي يحبهاء فحینها هکن أن يعتبروه ثريًا. 
بحسب هذه المعايير يعتبر ما يون من أول الأثرياء فهو لا ينقصه ال مالء وفي 
الوقت نفسه يعمل ما يحبء لذلك فهو حسب معيار الدول الغربية ثري منذ 
زمن. 

لا يجوز اعتبار ما يون مجرد رجل أعمال عادي. إن تأسيس شركة علي بابا 
هو رابع عمل قام به ما پون» فبعد تجربته في شركة الترجمة وشركة الصفحات 
الصفراء الصينيةء وعمله في وزارة التجارة الخارجية, أصبح ما يون محنگا وذا 
خبرق ومكانته في مجال التجارة فريدة متميزة في كل أنحاء البلاد. إذا مُمح لنا 
بالنظر والتطلع من خلال رؤية متطورة. سنرى قلب ما يون لكافة ال موازين؛ 
ففي مرحلة تأسيسه لشركة علي باباء لمع اسم ما يونء وتجلت كفاءته» ووصلت 
إلى قمة الكمال والإبداع. فلنرٌ جميعًا ما يون في ذلك الوقت. فبصرف النظر عن 
مجال عمله أو نمطه التجاري أو طريقة تحقيقه. كانت خطته واضحة وقراراته 
تعكس أسلوبه الفريد. 

خطر اسم موقع .دنله فجأة على بال مايون عام 1998 
أثناء تناوله الطعام في أحد المطاعم بأمريكاء فسأل النادل: إن كان يعرف علي 


بابا أم لا. ضحك النادل قائلًا: افتح يا سمسم! ثم طرح ما يون السؤال 
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نفسه على امارة في الشارع» فکانت اجابتهم جميعًا: افتح يا سمسم. قال ما 
یون: "تتوالی الأجيال ولکنهم يستطيعون جمیعا قراءة كلمة علي بابا بداية من 
جيل جدتي وصولا لجیل ابني. ونطق الكلمة في كل لغات العام واحد تقريبًا 
(ه0 7 ط77 11 4) » كما أن التجار في جمیع آنحاء العام لن یجدوا أية 
صعوبة في نطق اسم موقعنا". وفي النهاية اختار ما يون اسم علي بابا من بين 
أكثر من مائة اسم. 

استطاع ما يون تنفيذ النمط التجاري الذي كان يريد العمل به. والذي قد 
توصل إليه بالفعل منذ أن كان يعمل في وزارة التجارة الخارجية. بلغ صافي 
أرباح سوق تجارة السلع الصينية عبر الإنترنت 2.87 مليون یوان» وبتطبيق 
هذا النمط أثبت - بالفعل - وجود هذا السوق. وصحة هذا النمط التجاري. 

كانت أهم الوسائل التي تعتمد عليها التجارة الخارجية في ذلك 
الوقت هي معرض کانتون (معرض الاستيراد والتصدير الصيني). 
والمعارض الخارجية والعلاقات التجارية الخارجية الوجودة وأيضًا 
التحكم بتجارة الترانزيت بهونغ کونغ إلى حد كبير. وبحلول القرن 
الجدید. كانت كثير من الشركات المتوسطة والصغيرة الحجم في حاجة 
ملحة لوسائل تجارة خارجية تسيطر عليها بنفسها. اعتقد ما يون أن علي 
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باب ستتمکن - بواسطة شبكة الانترنت - من حمل هذه الهمة الجليلة على 
عاتقها. 

أما عن طريقة التنفيذ فقد أصرٌ ما يون على استخدام 885. قال ما يون: 
"يكفي أنه يمكنه نشر معلومات العرض والطلب» وله قدرة على التصنيف 
حسب الصناعات والمهن". ولكن م يوافق الآخرون على رأيه وتشاجروا معه 
ضاربين الطاولة بأيديهم. ولكنه صمّم على وجهة نظره. معتقدًا أنها صحيحة. 
كما قال: "أكثر مستخدمي موقع علي بابا هم من التجار الذين لا يفقهون شيئًا 
في عام الإنترنت؛ لذا لابد من تبسيطه لهم". 

في مارس عام 1999ء أرسل ما يون من خارج هانغتشو بريدًا إلكترونيًا إلى 
موظفيه» يطلب منهم الانتهاء من تصميم 885 في الحال ولكنهم م يوافقوا. 
فغضب ما يون غضبًا شديدًاء وأمسك بالهاتف» وصاح قائلا: "عليكم إنهاؤه 
الآنء حالاء فورا". ومن شدة غضبه. كاد أن يستقل الطائرة ليعود في الحال 
ليضرب رءوسهم. 

في عام 2002, كانت لا تزال أغلب المناطق في قوانغشتو تستخدم 
طريقة الاتصال بالإنترنت عبر الهاتف. وكان موقع تعارف الياقة البيضاء 
منتشرًا في ذلك الوقت أيصًاء وقد استعمل أحد مواقع التعارف في جنوب 


الصين مط 8685 وازدهر الموقع» وحظي بشعبية كبيرة. وبعد ذلك قام 
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الموقع بتغيير شکل النتدی, وأصبح أكثر حداثة ولکن قل عدد ال مستخدمين؛ 
وذلك لأنه بعد تغييره زادت فيه كثير من الفروع» وأصبح الدخول إلى الموقع 
أصعب من الماضيء فكان من الطبيعي أن يقل عدد اللمستخدمينء وقي عام 
9 لاحظ ما يون هذه المشكلة, لكنه م يخضع للموظفين الفنيين» وأصر على 
استخدام 2885 فهذه نتيجة تفكيره المستقل. على الرغم من أن لديه القدرة 
على شرح شبكة الإنترنت بوضوح إلا أنه يدرك جيدا أن مستوى عملائه لا 
يضاهي مستواه في استخدام الانترنت» وخاصة أنه هو نفسه أنفق الكثير من 
الوقت» حتى يتمكن من فهم واستيعاب شبكة الانترنت» فهو بلا شك أمر في 
غاية الصعوبة. 

أتتحسن التقنية كلما تطورت؟ هنا قلب ما يون كافة الموازين. 

في بداية ظهور شركة علي بابا أولت وسائل الإعلام التجارية الدولية 
اهتمامها بتطويرها. في ذلك الوقت. انتشرت أخبارها في العديد من وسائل 
الإعلام الدولية. وهذا منح شركة علي بابا شهرة دولية واسعة آنذاك وجذب 
إليها الكثير من المستثمرين. 

لم يهتم ما يون برأس المال کنیر؛ وم يأخذه على محمل الجد. بل كاد 


أن ينفق ماله كله. تذكرت السيدة تساي بينغ لي نائبة رئيس مجلس الإدارة 
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الحالي لشركة علي بابا مشهد مفاوضة ما يون لأحد المستثمرين: في يوم من آیام 
شهر يوليو عام 1999 حینما كان جالسا في صالة منزله بحي هوبان تلقی ما 
يون اتصالًا هاتفیّه وبینما كان يرمق بعینیه العاملین بالشركة» قال ممحدثته في 
الهاتف: "هل هکنك مقابلتی؟" 

وبعد أن تقابلا بالخارج عرفت بينغ لي آنهما سیقابلان مستثمرین. ولکنها 
مثل ما يون لم تكن مستعدة ومهيأة لهذا اللقاءء فقد آحضرت فقط دفترا عادیه 
ولکن ما يون م یحضر شیّا على الاطلاق. 

لم تتذکر بينغ لي اسم تلك الشركة» ولکن ما تتذکره فقط آنهم جاءوا من 
شنخهاي, وأنهم ممثلون طدیر مکتب شنغهاي بشركة استثمارات. 

وبسبب تعارف الطرفین بشکل کاف. فعلی الرغم من آنها مفاوضات قیمتها 
آکثر من ملیون دولار, إلا آنها م تبذ مثل المفاوضات التعارف علیها. فلقد كان 
التفاوض في الغرفة التي نزل بها المديرون في الفندق» وکانت مجرد غرفة عادية. 

بعد تبادل التحیات العتادة. دخلت املفاوضات مرحلة الجدية بشکل 
سریع. طرح مدراء الاستثمار سعر؛ لأن لهم صلاحية تحدید مبلغ 
الاستثمار. لذلك سبحتل السعر الذي طرحوه - أي مبلغ الاستثمار - 


نسبة قياسية في حصة آسهم علي بابا. وقالوا إنه في حالة موافقة ما يون 
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سیتم اتخاذ القرار في الحال. ولکن يبدو أن ما يون لم يكن راضيًا عن نسبة 
حصة الأسهم» وأكد أن علي بابا مؤسسة ذات قيمة. إن المعنى الضمني واضح 
جدًَا فالسعر الذي طرحه المدراء لا هكن أن يحتل حصة الأسهم. وهنا وصلت 
ال مفاوضات إلى طريق مسدود فاقترح ما يون وقف المفاوضاتء ودعاهم للسير 
سويًا في الخارج. 

وبعد سيرهم عادوا إلى غرفتهم في الفندق» وأخبرهم ما يون قائلا: "نحن 
نعتقد أن قيمة علي بابا هي تلك التي طرحناها علیکم. ولكن واضح جذا 
اختلاف وجهات النظر بشكل كبير؛ لذلك أرى أننا لا هکننا التعاون". وهكذا 
انتهت هذه المفاوضات. 

بعد ذلك عرض ما يون طلباته بخصوص رأس ال مال الخاطر: فبالإضافة إلى 
ا مال» يأمل أن يعود أول رأس مال مخاطر بالكثير من النفع على علي بابه على 
سبيل الثال زيادة رأس اطال ال مخاطر واموارد الأجنبية الأخرى. لذلك قال ما 
يون إنه رفض 38 مستثمرًا منذ بدأ. 

الآن لابد أن نذكر السيد تساي تشونغ شينء الذي ساهم في إنجاح استثمار 
غولدمان ساكس لعلي بابا بقيمة 5 ملايين دولار. 

إن خبرة السيد تساي تشونخ شين تذهل الناس» وتجعلهم لا يصدقون أنه 


كان ضمن فريق عمل عاي بابا في البداية. فقد تخرج من جامعة ييلء 
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وعمل محاميًا لمدة عامين بنیویورك. ثم آصبح مديرًا لاستثمارات المنطقة 
الاسيوية بشركة استثمار "1711715147" بآوربه وسبب تعارفه هو وما يون 
هو حاجة علي بابا لرآس مال مخاطر. 

في البداية جاء تساي تشونغ شين هانغتشو للتفاوض مع ما يون كمستثمرء 
ولقد استطاع أن یجتاز هذه الفاوضات. آخبرت زوجة تساي ما يون قائلة: "إذا 
م آحضره إلى هنا لیعمل معك كان سیندم طوال حیاته". ففي أبريل عام 1999 
آصبح هذا الدیر - الذي كان يبلغ راتبه السنوي في هونغ کونغ مثات الآلاف - 
موظفّا راتبه 500 يوان فقط شهريًا في شركة علي بابا. كان هذا القرار العظیم 
الذي اتخذه تساي تشونغ شين بالنسبة له آمرا في غاية البساطةء فهو يقول: 
"هنا - بعلي بابا - رجال يقومون بعمل عظيم وذي قيمة؛ لذلك قررت العمل 

قام ما يون بتقييم مكانة تساي تشونغ شين في علي بابا قاتلا: "هو مختص 
ومسئول عن التحدث مع المستثمرين. فعندما ترد إلى ذهني فكرة مهمة 
تتعلق بمصالح الساهمین, أخبره بوجهة نظري وهو يتفاهم مع الستثمرین 
جیدا". 

بعد التحاق تساي بشركة علي باباء كان يبحث داتمًا مع ما يون عن 


فرص الاستثمارات في كل أنحاء الصین» وبالرغم من كثرة رأس ال مال 


اا مق عبقرية قلب موازین التجارة [ 39 ( : 


امخاطر لشركات الإنترنت في عام 1999 لكن م يعجبهم منها سوى القليل. 

وفي أغسطس عام 1999 كان تساي يسعى إلى الحصول على فرصة استثمار 
ممكنة في هونغ كونغ, وأثناء سيره في زقاق للحانات التقى مصادفة بالسيدة 
لينء مديرة الاستثمار في مؤسسة غولدمان ساكس هنطقة هونغ کونخ. والتي 
كانت تجمعه بها معرفة قدمة. 

هذه المصادفة خلقت لعلي بابا استثمارًا ملائكيًا. 

كانت غولدمان ساكس ف البداية لا تستثمر في الصناعات عالية التقنية. بل 
كانت تهتم بالاستثمار في الصناعات التقليدية مثل الصناعات الإنتاجية 
الضخمة. فقد قامت بالاستثمار في مصنع أحذية كبير بتايوان» كما أن لها 
استثمارات كبيرة في الصناعات الإنتاجية بمنطقة جینجیانغ لكنها للم تستثمر من 
قبل في الصناعات عالية التقنية. سأل تساي السيدة لين: هل هناك إمكانية 
للاستثمار في شركة مثل علي بابا؟ ونظرًا لعرفتهم السابقة. وافقت السيدة لين 
دون تردد وأرسلت أشخاصًا؛ للقيام بجولة استطلاعية لشركة علي بابا. 

وبعد الجولة الاستطلاعية بشركة علي باباء نالت شركة علي بابا 
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واتفقوا على أن یکون قرارها الأخير في وثيقة سترسلها عبر الفاکس, وفي ذلك 
الحين كان ما يون وتساي في شنتشن للبحث عن مستئمرین, وتقريبًا کانا قد 
تفاوضا مع أحد ا مستثمرينء ولكنهما كانا يشعران بأن ذلك المستثمر لا يناسب 
شركتهماء ولا يتماشى مع رغبتهما. وبعد عودتهما من المفاوضات ذلك اليوم 
تلقا رسالة فاكس من غولدمان ساكس. 

قال تساي: "في الواقع» لم يكن لشركة علي بابا في ذلك الوقت مجال واسع 
للتفاوض مع المستثمرين. فعلى الرغم من ازدهار حركة الانترنت» إلا أننا م 
نكن نملك الكثير من الأموال آنذاك. وكانت هذه مشكلة كبيرة فلذلك م نكن 
نستطيع مساومة غولدمان ساكس على هذا الاستثمار. عند الصفقة الثانية 
للاستثمار. كان لدينا الكثير من الأموال. فأصبح لدينا مجال آوسع للتفاوض 
معها. كانت شروط غولدمان ساكس أكثر صرامة من المستثمر الآخرء ولكننا 
بعد عدة نقاشات قررنا قبول استثمار غولدمان ساكس؛ لأن غولدمان ساكس 
هي شركة استثمار شهيرة بأمريكاء وربما تساعدنا على التوسع في السوق 
الأمريي؛ كما أنها مؤسسة ضخمة: تتمتع برؤية مستقبلية. تناقشنا حوالي أكثر 
من عشر دقائق؛ ومن ثم اتخذنا هذا القرار". 

لقد أصبح استثمار غولدمان ساكس - الذي أحدث ضجة كبيرة. والاستثمار 
الذي بلغ حجمه 5 ملايين دولار في شركة علي بابا - هو القصة الكاملة للجولة 


الاستثمارية الأولی» السماة بالاستثمار الملائي. 
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في أسطورة علي باباء یعتبر حصولها على هذا الاستثمار هو الجزء الذي لا 
يمكن لوسائل الإعلام تصديقه. لاحظنا أن ما يون قد حقق ووصل بالفعل إلى 
الحرية المالية .. فما هو مفهوم الحرية امالية؟ 

تعني الحرية المالية أن لا يساورك القلق بسبب عدم حصولك على راتب 
الشهر القادم وألا ترهق ذهنك من أجل التفكير في توفير الطعام. فهم 
استطاعوا - في فترة قصيرة لا تتعدى عدة آشهر - جذب اهتمام 38 مستثمرا 
لعلي باباء هذا شأنه كشأن البحث عن العمل, فإذا كان لديك عدة اختيارات 
فبالتأكيد يجب أن تتحمل بنفسك مسئولية اختيارك. في الواقع» لا يوجد هناك 
فرق بين غولدمان ساكس ومؤسسات الاستثمار الأخرى؛ فكلهم مستثمرونء 
وكلهم يسعون وراء تحقيق الأرباح» وبسبب تقييم ما يون لهذه النقطةء وضع 
مكانة المستثمر في المكانة الثالثة بعد العميل والموظف. رما كان ذلك سببه هو 
حاجة ما يون إلى امال» فقد أنفق الكثير من الأموال عند تفاوضه مع غولدمان 
تاه 

لذلك يمكننا القول إن ما يون لا ينقصه ا مال ولا پفتقر الیه. فباستثناء 
نجاحه في تحقيق الحرية امماليةء هناك معنى آخر لهاء وهو أنه دامًا حينما 
يحتاج إلى المال يكون لديه من ممنحه هذا المال. بناء على هذه الأسس امالية, 


استطاع ما يون الآن بناء مستقبل علي بابا بإرادته وعزهته. 
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في الوقت نفسه, باستثناء تفکیر ما يون المستقلء ومعارفه التجارية منذ 
الصغر - فقد تعلّم الكثير. واكتسب خبرة واسعة من خلال اللمشروعات الثلافة 
التي قام بها في السابق» وبرزت مکانته في مجال التجارق. خاصة خلال فترة 
عمله في "الصفحات الصفراء الصينية". وقد انطلق من الصفر لتشکیل الخطوط 
العريضة. وأجاد التعامل مع وسائل الاعلام. فکان سريع الرد على وسائل الاعلام 
حسب قوانينهم. لذلك هکننا القول إن آول ثلاثة مشروعات ها يون كانت مثل 
العدید من المشروعات الأخرىء فهي - في الواقع - عدة مستویات. كان الهدف 
من شركة الترجمة هو جني الأموال. وأصبح العدید من الأشخاص الیوم یقومون 
بالنوع نفسه من الشرکات» ومع آقل المكاسب یشعرون بالرضاء فحتی لو لم 
يكن لدیهم القدرة والخلفية الكبيرةء فتكفي الهارة الحرفية لإتمام العمل 
بنجاح؛ آما عن الصفحات الصفراء الصينية فکان مستواها آعلی قلیلّء وکانت 
تحتاج إلى توافق اموارد ولکن كانت خبرة ما يون محدودة في ذلك الوقت. وم 
تكن لدیه الدراية الكافية بقواعد لعبة رأس اللال. فانسحب منها في النهاية هي 


الأخرى. ولا تزال العدید من شرکات العلوم والتکنولوجیا الیوم في هذا المستوى 


إن آهم الخبرات التي اکتسبها ما يون هي تلك التي كانت آثناء عمله 
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من المحاولات التجارية بنجاح. حصل هنا ما يون على أكثر مما أنفقه. وعند 
إنشائه علي بابا طبق نمطا تجاريًا لضمان الربح. منحته هذه الخبرة ثقة كبيرة 
بالنفس. ينبغي على كل رجال الأعمال أن يتذكروا دائمًا هذه النقطة: عليك أن 
تثق بقدرتك على التنفيذ ومصادرك الأولية. هذا هو ما يون ذو التفكير 
المستقل الواقعي» منذ ذلك الوقت فصاعدا وهو يواجه الكثير من الأمواج 
المتلاطمةء واستطاع التقدم بإرادة لا ثقهی والتطلع والثقة بمستقبل التجارة 
الالکترونية» وكذلك استطاع - بكل ثقة - أن يترأس فريق العمل. 

لن تحقق انجازا إذا فكرت في ا مال فقط. 

تلقى ما يون مبلعًا بقيمة مليار دولار من شركة ياهوء إثر التعاون بين ياهو 
وعلي باباء المشهور بالتعاون المثالي» ويعد هذا الرقم - حتى الآن - من الأرقام 
الفلكية. ولكن ما فائدة هذا المبلغ؟ فبعد عدة سنوات مم يتم الانتهاء من 
صرف المبلغ الذي كان متوقعًا صرفه خلال هذه المدة. أثناء عقد هذا الاتفاق › 
قبل عدة سنوات» اعتقد ما يون أنها صفقة ناجحة. ولكن سرعان ما تحولت 
هذه الصفقة اليوم إلى عبء كبير. ما كان يجول بخاطر ما يون هو إذا منح 
شركة ياهو نسبة كبيرة من الأسهم هل يتسبب ذلك في إخراجه من الشركة؟ 
حقًا!ٍ فالكثير من المؤسسات لا تملك طموحًا فائقّه وتقبل كل الشروط بمجرد 
رؤية مبلغ كبير من المال. 
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قال ما يون بتأثر عمیق: "لا تجعل النقود آهم شيء عندك» فمن یکون 
هدفه امال فقط لن بستطیع أن یحقق أي إنجاز. آبدء فالمؤسسة بدون هدف 
وطموح کجسد بلا روح. في هذه السنوات آصبح نادرا أن آسمع آحد رجال 
الأعمال يقول ماذا سیفعل في موسسته. وماذا ستصبح في الستقبل, بل یفکرون 
داتما متی ستصنف موّسساتهم ضمن أقوى 500 مؤسسة عاطية. في الواقع أن 
معیار التصنیف ضمن آقوی 500 مؤسسة یعتمد على الدخل التجاري. إن 
اتخاذ المال کمعیار في التصنيف شيء غير مقنع في كل الأحوال. فحتی 
المؤسسات التي تصنف ضمن آقوی 500 مؤسسة عالية معتمدة على الربح 
فقطء لا تحوز على الاحترام والتقدیر الجاد". 

إن نجاح ما يون لا یخلو من النجاح المادي» ولکن نظریته اطتميزة للمال 
صنعت قصة "ا مال الكثير یجلب القلق؟؛ وذلك لأن جمیع رجال الأعمال 
ا ممتازين هکنهم - في لمح البصر - اتخاذ قرارات استثمارية ملیارات» وف 
الوقت نفسه سیوفرون کل قرش یعتقدون أنه يجب توفیره. تقدیر قيمة المالء 


یجعل رآس المال يلعب الدور الأكبر في الاستنمار. 
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في أحد أيام أكتوب. رتب ما يون لقابلة السيد سون تشن اي أكبر 
مساهم في شركة ياهو والمعروف مدير عام علطه8 ]501 والذي يعتبر مؤشر 
توجهات الإنترنت. ولأن ما يون قد انتهى من التمويل لتوه؛ لذلك مم يضع خطة 
تمويل جديدة. 
اعتقد ما يون أن المقابلة ستكون شخصًا لشخص, أي أنه سيقابل شخصًا 
واحذاء ولكن بمجرد أن دفع الباب كانت الغرفة تعج بالأشخاصء وكان من 
بينهم عاملين في مؤسسة مورغان ستانلي. كان في الخطة أن يلقي ما يون كلمة 
ممدة ساعة, ولكنه تكلم فقط لمدة 6 دقائق عن أهداف شركته حتى توجه 
سون تشن إي إليه قائلًا:" لقد قررت أن أقوم بالاستثمار في شركتك". 
قال ما يون: "إن سون رجل عظيم الذكاء قليل الادعاء ولكنه يبدو في 
نظر الناس غبياء وآن كلامه مملء وحينما يتحدث الإنجليزية يكون 
غريب الأطوار» فلا يتكلم كلامًا فارعًا. إنه يبدو بطلا من أبطال روايات 
الكونغو. من خلال هذا الخطاب الذي كانت مدته 6 دقائق. استطعنا 
فهم شخصيته؛ آولا: هو شخص سريع في اتخاذ قراراته. ثانيًا: دما يسعى 
إلى إنجاز عمل عظيم. ثالتا: يقوم بالأعمال حسب رؤيته وتفكيره الخاص". 


كانت حياة سون تشن اي شاقة ومتعرجة. وعندما كان صغرا كان يسعى 
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للبحث عن الأطعمة في صنادیق القمامة لاطعام وتربية الخنازی ولکن كان 
والده دام پشجعه ویقول له: "إنك موهوب". فقد خرج سون من آدنی طبقات 
ا مجتمع» وحقق آحلامه العظيمة التي كان يتمنى تحقیقها منذ الصغر. 

في الثامن من دیسمبر التقی ما يون سون تشن اٍي مرة آخری» وهذه المرة 
تقابلا وحدهما دون حضور المحامي. في هذه المرحلة م تمض 
3 دقائق من المقابلة. حتى حصل ما يون على 35 مليون يوان استثمارًا من 
سون. بعد ذلك عرف ما يون أن شركة »321 5046 تتلقى طلبات استثمار من 
0 شركة سنویّه ولكن لا يتم الاستثمار سوى لسبعين شركة فقط وم يقم 
سون بالتفاوض بنفسه مع أحد منهم سوى مع شركة واحدة فقط. 

بعد عدة أيام - وقبل موعد توقيع العقد - اندهش الجميع من ندم ما 
يون» ولكن ما أدهشهم أكثر هو سبب هذا الندم. فهو قد ندم لأن الاستثمار 
أكثر مما يحتاج هو وليس أقل مثل ما كان متوقعاء فحسب نسبة الاستثمار 
نفسهاء لا يريد ما يون 35 ملیوتًاء بل يحتاج فقط 20 مليون دولار. 

أمام مساعد سون الذي استشاط غفبًاء أرسل ما يون رسالة البريد 


الإلكتروني إلى سون قائلًا: "أتمنى أن أكتشف عام الانتونت مع السيد 
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سون تشن اي یا بيد وإذا ۸ يقدر لنا التعاون فبالتأكيد سنکون صديقين 
حمیمین". بعد خمس دقائق رد عليه سون قائلًا: شکرا على تقديمك لي 
ومنحك لي هذه الفرصة للتجارة الذكية. وبالتأکید سنجعل علي بابا شركة 
مشهورة في كل آنحاء العام» مثل موقع یاهو". 

ماذا لم یوافق ما يون على أخذ الأموال في یده؟ یقول ما يون: "نعم فأنا 
ألعب القمار ولكنني أقامر على ما أملكه فقط. فعلى الرغم من أنني كنت 
أترأس فريق عمل لا يتجاوز عدده 60 فردّء كان أكبر مبلغ من ال مال لدينا م 
یتعد 2 مليون دولار, ولكن أصبح تحت سيطرت 20 مليون دولار كلما كثر 
المال كلما فقدت قيمته. وهذا ليس في صالح الشركة؛ لذلك لا مفر من التراجع. 

في الحقيقة» إن من أهم آسباب نجاح علي بابا حتى اليوم هو افتقارنا 
للمال» فكثير من الناس فشلوا بسبب كثرة مالهم. فحينما كان ينقصنا اممال» كنا 
نفكر جیدّا في كل قرش ننفقه. أما الآن فنحن نملك امال ولكن ننفقه مثلما كنا 
ننفق حينما كان ينقصنا المال؛ لأن ما أنفقه اليوم لا يزال من رأس ال مال 
المخاطرء فلابد أن نشعر بالسئولية تجاههم. فأنا أعلم جيدًا أن إنفاق أموال 
الآخرين أكثر مرارة من إنفاق أموالنا الخاصة؛ لذلك فإن أهم شيء هو أن نقوم 


بإنجاز العمل بدقة متناهية". 
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لا يتم تحدید رواتب الموظفين في شركة علي بابا طبقًا لأسعار السوق. 
فرواتب کل الموظفين والمديرين الجدد تعادل تقرییّا نصف رواتبهم في الشرکات 
السابقة» وخفض الراتب من 8000 يوان أو 9000 يوان إلى 3000 يوان شيء 
عادي؛ فعلى سبيل المثال ووه جيونغ - مخترع محرك البحث ياهو بعد 
استقالته وانضمامه للعمل في علي بابا - قل راتبه للنصف. كما أنه فقد دخل 
أسهم ياهو الذي كان يبلغ ملايين. طاذا فعل ذلك؟ أولًا: لأن رأس مال الشركة 
جاء من رأس امال الخاطر والذي يجب توفيره. ثانیّا: لا تريد علي بابا إغراء 
الأكفاء برواتب عالية» بل تريد جذبهم عن طريق ثقافة الشركة. قال ما يون: 
"نحن لا نهدم جدار الشركات الأخرىء ولا نقنع موظفيهم بالعمل في شركتنا 
أبدًا". لم تجذب علي بابا الأكفاء بالرواتب العاليةء بل قال ما يون للموظفين إن 
أسهم الشركة خداعة» وإذا فشلت الشركة فلن تستحقوا حتى قرشًا واحدًاء وإذا 
نجحت الشركة كان كل شيء بين أيديكم. 

آنفق ما يون كل ما كان هملك على العملاء والكفاءات وال موظفين؛ 
فقد أنفق مبالغ ضخمة من أجل خدمة العملاء؛ حيث وصل آول مبلغ 
آنفقه إلى 5 ملايين یوان. كما قام بتدريب الوظفین؛ لأنه عندما يكون 
الموظف کفتّا حينها فقط يشعر العميل بالرضا. جرد أن تتوافر الأموال 


لدى ما يون سيذهب للبحث عن الكفاءات. بالرغم من أنه لا منحهم 
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رواتب عالی ولکنه یجذبهم بالستقبل الشرق والحماسة. كان فکر ما يون 
عکس کثیر من الناس؛ فهو يعتقد أن الانترنت ما هو إلا سباق طویل المسافة 
بینما يعتقد الآخرون أنه فقاعة. تفوقت آمریکا في آول سباق 100 متر ولکن 
هذا لا يعني آنها حققت الفوز بل توجد آسیا خلفهاء ولدیها الفرصة في 
التفوق علیها. فمنافسة الانترنت کسباق الارائون. لابد من التحکم في کل نفس 
وتوفیر كل قرش. إن علي بابا تسعی لخطة مدتها 50 عاماه ولابد أن تملك سرعة 
الأرنب وصبر السلحفاة في الوقت نفسه. 

وي ذلك الوقت نفسه. تفوق ما يون على ال مال مرة آخری. قال موظف 
شاب في الشرکة: "لا توجد أي مسافة بين ما يون والأخرین» وهذا ما یدهش 
الجميع". عندما يودع الموظفين في أي حفلة. یقوم بوداع كل منهم على حدة 
مهما كان منصبه. ويتبادل الحديث مع كل موظف جديد. 

في فبراير عام 1999 دعي ما يون لحضور المؤتمر الآسيوي للتجارة 
الإلكترونية ا منعقد في سنغافورة. كان %80 من الحضور من الغرب» 
وتحدثوا عن التجارة الإلكترونية بالنمط الأوربي والأمريي. م يتمالك أن 
يقول وهو واقف طدة ساعة كاملة: "إن التجارة الإلكترونية الآسيوية 


دخلت النطقة الخاطئة. فآسيا هي آسيا وأمريكا هي أمريكاء والتجارة 
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الالكترونية الآن كلها من النمط الأمرييء فينبغي آن یکون لآسيا نمطها الخاص 
الفريد". 

إا ما هو نمط آسيا؟ لم يذكر ما يون شيئًا عنه؛ لأن هذا ما يريد العمل 
عليه. هو ليس مثل أكفاء الإنترنت الآخرينء لم يعش منذ صغره في الطبقة 
العليا من الجتمع. بل عاش مع الناس العاديينء فقرر أن يكون مختلقًا عن 
مط التجارة الإلكتروني الحالي» لا يقوم بالتجارة التي تقوم بها الشركات الكبرى 
الممثلة في %15 من حجم الشرکات بل يعمل في تجارة الشركات المتوسطة 
والصغيرة الحجم. والتي تمثل نسبة %85. وكما قال ما يون: "أصيد الروبيان 
فقط". فالأمر بسيط جِدًاء لأن المؤسسات الضخمة لها قنوات الإعلانات 
الخاصة» فضلًا عن تكاليف الاعلانات الضخمة» ولكن الشركات الصغيرة الحجم 
لا تمتلك كل ذلك؛ لذلك هم أشد الناس احتياجًا إلى الانترنت. 

قام ما يون بدراسة دقيقة للشركات المتوسطة والصغيرة الحجم. فلاحظ أن 
مسئولي هذه الشركات أذكياء ونشطون وعمليونء وقال: "هم لا يهتمون بإذا 
كان لديك إستراتيجية أم لاء لكنهم بارعون في استخدام ذلك الشيء الذي 
يربحهم المزيد من امال". 

ماکان يرغب في فعله ما يون هو تقديم مثل هذا العالم. وجمع 


ا معلومات عن الاستيراد والتتصدير للشرکات المتوسطة والصغيرة في 
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العالم. "إن الشرکات التوسطة والصغيرة الحجم کالحصی على شاطی البحر 
يمكن أن پربطها الانترنت» فیصبح الحصى املتصق ببعضه البعض - باستخدام 
الأسمنت - في منتهی القوة؛ ومن ثم هکنه منافسة الأحجار الکببرة. من مزایا 
اقتصاد الانتونت أن تحصل على الربح الكبير من التكلفة الصغيرةء وآن ترد 
الصاع صاعين". 

"سأكون منقذا للشرکات التوسطة والصغيرة التي لا تعد ولا تحصی". 
فالتفكير الأكثر واقعية لما يون هو آن: "اقتصاد آسیا هو اقتصاد موجه للتصدین 
فهي تعتبر آکبر قاعدة تصدير في العام وأكبر تجمّع لعدد كبير من الشرکات 
امتوسطة والصغرة الحجم. وبسبب الصعوبة التي یواجهها الكثير من صغار 
ا مصدرينء فإنهم یخضعون لتحکم وسيطرة الشرکات التجارية الکبری» ولکن 
إذا استخدمت هذه الشرکات موقع علي بابه فستتمکن من التصدیر إلى آمریکا 
وأوربا". 

"إن الشركات الکبری في عاط الاقتصاد اليوم کالحیتان, تتغذى على أكل 
القرديس. أما القرديس فيعيش على فضلات الحیتان» فيعتمدون على بعضهم 
البعض. ولكن عام الإنترنت عام فريد مستقل» فعن طريقه تستطيع أن تبني 
الشركات المتوسطة والصغيرة الحجم عانًا مستقلًا لها؛ ومن ثم تصبح بضائعها 


هه ۱۱ 


متوفرة بشكل آکش, وهذه قوة ثورية حقيقية للإنترنت". 
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من أجل تحقیق هذا الهدف. لا بد أن يصبح موقع علي بابا موقعا عالميًا في 
نظر ما يونء وإلا فيصبح بائعًا بدون زبائن إذا ركز فقط على التجارة بداخل 
الصین. 

يعتقد ما يون أن التجارة الالکترونية الحالية تخدم المؤسسات الكبيرة فقط 
وأن التجارة الالکترونية الاسيوية المتميزة ليست على نمط التجارة للتجارة 
(BUSINESS TO BUSINESS)‏ بل التاجر للتاجر (BUSINESSMAN‏ 
BUSINESSMAN)‏ ۲10 » فهذا نمط اخترعه الآسيويون. تقوم علي بابا بعرض 
ا معلومات للشركات المتوسطة والصغيرة با مجان» "وستظل دام بالجان". كان 
ما يون يبدو وکأنه عاد إلى طفولته التي كان يتميز فيها بالولاء الشخصي. 

بالإضافة إلى ذلك. حلل ما يون وضع الصين تحليلًا صحيحًاء جعله يثق أنه 
بحلول القرن الجديد ستصبح الصين مركرًا للتجارة العاطمية» وهذا سبب من 
الأسباب التي جعلته يثابر على العمل في مجال التجارة الإلكترونيةء التي تخدم 
الشركات المتوسطة والصغيرة . 

إن الصين سوق كبيرء يحتاج العام إليهاء وتحتاج إليه. انضمت الصين بسرعة 
فائقة إلى منظمة التجارة العاممية عام 2001 وبفضل تطور الصناعات الصينية 
ذات العمالة الکثيفة» أصبحت الصين مصنع العام» وخلال فترة قصيرة اجتاحت 


جملة "صُنع في الصين" العام كله. 
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یعتبر النمط الخاص بآسيا والدول النامية» هو تطور لنمط 828 الذي 
تعتمد عليه الشرکات المتوسطة والصغرة الحجم کنمط رئيس. إن الشرکات 
المتوسطة والصغيرة الحجم تناسب التنمية في آسیا والدول النامية؛ نظرًا لأن 
الدول المتطورة تهتم برآس المال وحجم الشركةء بینما تصب الدول النامية في 
عصر العلومات اهتمامها على المرونة والفوز بالكمية لا على الحجم. تصل 
نسبة التجدید التي تحصل علیها علي بابا كل عام إلى 9675 ولابد أن ندرك أن 
نسبة الافلاس للشرکات التوسطة والصغيرة الحجم قد تصل إلى 9615 وأن 
تجدید العقود يدل - آولا - على استمرار بقائها في السوق. 

المثال الرابع: أحلام ما يون تسطع تحت مفهومه لقيمة الريادة: 

ما يون هو ما يونء لیس ما قاله من "کلام مبالخ فیه» بل لأنه حقق هذا 
الکلام. استطاع ما يون خلال 10 سنوات تأسيس كل من علي بابا ومه100 
ووهمنل4» وهي شرکات استطاعت أن تغير آسلوب حياة الناس» وکذلك تأسیس 
"شبكة التجارة الالکترونیة" .. هذه الجموعة التجارية الجديدة. فالکثیر من 
رجال الأعمال قالوا من قبل هذا الکلام ولکن ما يون لم یتکلم. بل فعل 
وبنجاح. 

في الواقع أن مفهوم القیمة يدوم آکثر من النمط التجاري. قال ما 


پون: إن ستار بكس ليس غرضها بیع القهوق بل ترویج الثقافة وروح العمل 
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الجماعي. كنا ننظم لزيارة المسئولين بعلي بابا لستار بکس, شعرنا في آعماقنا 
بأنهم یطمحون إلى نشر فکرهم وثقافتهم وروح خدمتهم للعملاء عبر قهوتهم, 
وهذا ما جعل ستار بكس آقوی. لا شك أن الادارة والنمط الاداري واطنتجات 
آشیاء مهمة جدًاء ولکن هناك شيء آهم لم نره - وهنا یقصد ما يون مفهوم 
قيمة خدمة العملاء. 

لا نقصد أن النمط التجاري والإستراتيجية ليست أشياء مهمة» رها تكون 
هذه المعارف التي تلقيناها في كلية التجارة مفيدة لتحليل الأعمال الناضجة في 
سوق ناضجة. لكنها - في الغالب - لا تثبت فاعليتها في الأعمال الجديدة؛ وذلك 
لأن تلك الشركات ال مبدعة غالبًا ما تواجه سوفًا غير موجودة, وفي كثير من 
الأحيان تكون البيانات المتعلقة بها غير متوفرة أو سريعة التغير. فدعم 
القرارات التي يتخذها رجل الأعمال داتمًا ما يعتمد على مفهوم القيمة لديه. 
إن البيئة الإدارية للشركة تتغير بصفة مستمرة. ويتغير معها النمط التجاري 
آیضاء ولكن مفهوم القيمة لا يتغير سوى قليلًا. ومن هذا العنی» فان مفهوم 
القيمة لشركة ما يدوم أطول من نمطها التجاريء وتزداد قوتها. 

قبل تأسيس ما يون لشركة علي باباء كان يعي جِيدًا تأثير التجارة 


الإلكترونية على شكل التجارة في المستقبلء وعزم على أنه: "لن يدع في 
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العام أي تجارة صعبة". قبل حصول علي بابا على استثمار سون تشن إي - 
مؤسس بنك 50 بقيمة 20 ملیون دولاه ترأس ما يون فریق عمله. وقاموا 
بزيارة آکثر من 40 مستثمرًا لرأس ال مال المخاطر في وادي السیلیکون, ولکنهم 
رفضوا استقبالهم. ولحسن الحظ قابل ما يون سون "اللجنون" وتبادلا الحدیث 
ممدة 6 دقائق, وآعطاه 20 ملیونا. قال سون بعد ذلك إنه متأثر هفهوم القيمة 
الذي يجسده ما يون. 

ضرب ما يون العديد من الأمثلة؛ ليوضح للناس مفهوم القيمة لديه. أغلب 
التجار يفكرون بأموال الآخرينء فعندما يعلم أن هذا الشخص هلك 5 پوانات؛ 
يصب كل تركيزه على كيفية أخذها منه. إذا كنت تطمح بتأسيس شركة 
ضخمة» لابد وأن تفكر في كيفية استخدام منتجاق ممساعدة العميل؛ لتحويل 
الخمسة يوانات إلى أربعين أو خمسين يوانًاء ثم أخذ الأربعة أو الخمسة 
يوانات الذي أريدها من تلك النقود الكثيرة . 

الحلم الذي يجسد مفهوم القيمة تكون حدوده متفاوتة. 

مع ما یون» فاز موقع 120020 ب-(ه0 . وقامت علي بابا بشراء ياهو 
وصنعت إستراتيجية 120020 الكبرى وول مارت ۷۷۵1-270" على الانترنت. 


لا مكننا الحديث ف الوقت نفسه عن حدود قلب هذه الثلاثة للموازين. 
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بعد إعلان علي بابا لاستثمار 120020 ذات مرة قام ما يون بتنفیذ حملة 
ترويجية عند لقائه بستة محللین في أمريكاء وهنه المرة لم يكن مدراء وول 
ستريت - الذين كانت تجمعهم صداقة راسخة مع ما يون - مهذبين معه. 
حيث إنه بعد أن القى ما يون خطابه. بدت نظرتهم التشاؤمية بحدوث حرب 
وصراع بين 1200 و:[682. وكانوا يعتقدون أن ما يون سيفشل في الحرب مع 
7 بلا شك. 

إن وضع المجابهة كما يلي: شركة yه8ء‏ المدرجة في البورصة تجابه شركة علي 
بابا غير المدرجة في البورصة. حيث تجابه شركة yه8ء‏ الذي بلغ دخلها 
التشغيلي 3.3 مليار يوان شركة علي بابا الذي بلغ الدخل التشغيلي لها 68 
مليون يوان» شركة yه8ء‏ الممتد نطاق عملها إلى العام» وبامقابل علي بابا التي 
هتد نطاق عملها إلى أنحاء العام أيضًاء ولكنه يركز - بشكل أساسي - على 
الصين. فكما وصفها ما يون: "هذه حرب بين فيل وفملة". 

"نريد أن نخبر كل واحد في 0 من خلال هذه الحرب: أنه على 
الرغم من أن 63۲ تبدو قويةء ولكن يمكن قهرها. قال ما يون: "إذا 
رأيت العام بامقلوب» ستجد أشياء كثيرة مختلفة تمامًا. فبالطبع "إذا 


رأيت العام بالمقلوب ستجده تغيّر تمامًا" .. وقد قال ذلك لأنه وجد عانًا 


ل و عقرة قلب موازين لتجادة ير 57 1 
مختلقًا بعد انقلابه ووقوفه على يديه» وهذا له علاقة بكونه من هواة الوو 
شو. باستثناء هذه الحركة العجيبة. فان من أكبر سمات شركة 120020 هي 
كائنها المبارك: النمل. فيقول ما يون: "نحن جنود النمل". وقد عرّف ما يون 
0 للخارج بهذه الطريقة عدة مرات. 
حسب ردود الفعل الأولى تبيّن أن شركة 120580 لقيت ترحيبًا أكثر من 
27 وذلك لأنها موجودة في الصين. وكما وصف ما يون قائلًا: "رها تكون 
27 كسمكة قرش في البحر ولكنني (120020) تمساح في نهر اليانغتسي. 
فإذا تقاتلنا في البحر سأفشل بكل تأکید. ولكن إذا تقاتلنا في نهر اليانغتسي 
سأتمكن من الفوز". بعدما انتصرت 120020 في جولة وجولتين من اطعرکة 
ارتفع صوت مقاومة ما يون وازدادت ثقته. حتى أنه أل لح إلى أن انتصار 
0 على 8537© ليس مشكلة. في هذه الفترة كان كل تركيز ما يون ينصب 
على الفوز والخسارةء ينصب على المنافس فقط. 
عندما اشترت علي بابا شركة ياهوء اختلفت الأوضاع عن السابق, فقد 
كان مايون متسامحًا مع مؤسسي ياهو القدماء ويهدف إلى الفوز 
المشترك. ولكن كان التطور اللاحق يحمل في طياته الأسف؛ حيث تعتبر 


ياهو الصين هي أكبر فشل لما يون. وعلى العكس فإن بيع ياهو هو من 


عبقرية قلب موازین التجارة ‏ که 
آنجح الهجمات المحدودة التي شنها مؤسس ياهو جيري يانغ. الیوم آصبح ياهو 
بالفعل "بطل الهبوط" الذي تفوق عليه غوغل, وآغرقته كل تطبیقات الانتونت 
الجديدة. آوضح محلل اقتصادي من هونغ کونغ أن %85 من الدخل العالي 
لیاهو يآتي من آسهم مجموعة علي بابا القابضة. ومن دخل ياهو الیابان. ومن 
هنا هکن أن نفهم شکل التجارة بين علي بابا وياهو قبل خمس سنوات. كان 
بعض الناس پعتقدون أن جيري يانغ "مهدرٌ للمال"» ولکن آصبحت التعلیقات 
الآن: "قد تکون هذه الصفقة هي القرار الصحیح الوحید الذي اتخذه يانغ في 
حياته المهنية في السنوات الأخيرة". 

في فترة إستراتيجية 12000 الکبری» أتقن ما يون انتظار الفرص في هدوء 
تام فكان ينشر عدة آخبار وكأنه يطلق الريح لتشتد العاصفة وترتفع أسعار 
الأسهم بسرعة. لكنه لم يتحدث عن الأسهم عند زيارته أمريكاء فقد تحدث 
فقط عن البادی. فهو يرى أن التحدث عن المساهم الأكبر ليس هو الأهم 
فالصغير جميل. لذلك قال كثير من الناس إن ال معركة بين ما يون وبين باها 
مصنوعة بيد ما يون بشكل كبيرء وهي جزء من إستراتيجية العلاقات العامة. 

بلغت حصة استثمار علي باباء المثيرة للدهشة إلى حد ماء في موقع 


Taobao‏ 5 ملیارات یوان» وغرف هذا الاستثمار بالاسم الجميل: 


اا مق عبقرية قلب موازین التجارة 6[ 59 7[ 
"إستراتيجية 1۵0020 الكبرى". على الرغم من أن موقع 12000 ما زال مجانًا 
للمستخدمین» ولكن دخل الإعلانات وغيرها من الربح قد بصل إلى أكثر من 


0 مليون يوان سنويًا. من هنا تتضح خطة ما يون الهائلة وقراره العظيم. 


xX xX‏ كيس 
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الفصل الثالث 


قلب الموازين بصيرة وفكر 


ما يون يعلمنا كيف نربح اطال: 

في عصر أسرة سونخ, عرض الراهب الكبير تشيغ يوان تشينغسي ثلاثة أحوال 
للزن (ممارسة التأمل في وضعية الجلوس): بداية الزن: ترى الجبل جبلا وا مماء 
ماءً. تأمل الزن: ترى الجبل ليس جبلًا والماء ليس ماءً. الفهم التام للزن: ما زال 
الجبل جبلًا والماء ماءً. ما يون رجل واقعيء يتفحص مواقع الإنترنت ويرصد 
طبيعة التجارة؛ لأنه في الأصل تاجرء يفهم متطلبات التجار ويستطيع فهم 
طبيعة كل تجارة وخوضها أو تركهاء فهو يرى الجبل جبلاء وهذه بصيرة فكره. 

ليس لدی ما يون شهادات من جامعات مشهورة. ولا هو يفهم في 
التكنولوجياء ولا يتقن استخدام الكمبيوترء ناهيك عن نظريات الانترنت» ولكن 
على العكس استطاعت كل هذه الأشياء تشكيل نجاحه. 

في الحقيقة أن ما يون - الذي يجيد الإنجليزية - يعتبر من أوائل الناس 


الذين كانت لديهم رؤية عامية للإنترنت. فما يون ذو التفكير اطستقل منذ 
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الصغرء لديه معرفة بالتجارة. ولکنه لا يفهم في التکنولوجیا ولا يتقن 
الكمبيوترء وهذا الأمر يساعده دایم على تجنب الوقوع في الأخطاء الفنية التي 
وقع فيها العديد من الخبراء والبارعين في هذا المجال من قبل. وتجنب جنون 
وإدمان التكنولوجيا. خاصة أن نجاحه في تأسيس الصفحات الصفراء الصينية, 
وتمتعه بخبرات في مجال التجارة الخارجيةء جعله لك أساسًا داخلیّا قويًا في 
مجال التجارة الإلكترونية» ولأنه لم يبِدُ عام في الإنترنت فقطء فهو في الحقيقة 
أيضًا ليس خبيرًا في الإنترنت» لذلك اضطر إلى إسناد الكثير من الأمور المتعلقة 
بالإنترنت إلى فريق عمله لحلهاء أما هو فيقوم بمناقشة المبادئ العامة على 
منصة علي بابا؛ وذلك بفضل إجادته للغة الانجليزية» فما أعجب هذا! فهو 
مثل السمكة في اماءء لأنه استغرق ثلثي العام للتواصل مع كبار السياسيين 
ورجال الأعمال في أنحاء العام» والتمكن من مزج المعرفة والتضلع من كل علم 
وزيادة استيعابه وفهمه للمشهد الاقتصادي العام أكثر من غيره من رجال 
الأعمالء بداية من ال مستوى العلوماتی» وهذا جعله يتمتع بالنظرة الثاقبة 
للسوق والقدرة الإستراتيجية. 

املثال الأول: لا تخدع ولا تغش: 

في عام 1978 ظهر آول فوج للسیاح الأجانب بعد تنفیذ سياسة الاصلاح 


والانفة اح في هانغة ۹ >ونزل لاء | ياح في ذفن دق شانغريلا. 
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كان أهل هانغتشو يشعرون بالعجب لهؤلاء الأجانب. وكان هناك صبي عمره 
2 أو 13 عامًاء يركب دراجته في الساعة الخامسة من كل صباح لمدة 45 
دقيقة. متجها صوب فندق شانغريلاء لانتظار السياح الأجانب. ولكنه لم يكن 
يآتي لرؤية الأجانب الأغراب» بل كان يأمل أن يكون مرشدًا لهم دون مقابل .. 
دون مقابل ولكنه سيجني كثيرا .. ممارسة وإتقان الإنجليزية. يركب هذا 
الصبي النحيف دراجة قدهة ويستدعي أجنبيًا للجلوس في المقعد وراءه. هكذا 
ركب الأجنبي دراجته للتمتع بالرحلة مجانًاء والاستماع إلى تعريف الصبي 
الصغير للبحيرة الغربية» متحدتا الإنجليزية بلهجة طفولية» حتى شعر 
بالتعاطف تجاهه. وحنا عليه. وعاد بعض الأجانب إلى هانغتشو في العام التالي 
ونزلوا في فندق شانغريلا مرة أخرىء وكانوا لا يزالون يرون هذا الصبي الواقف 
عند باب الفندق, حتى توهموا بأنهم لم يغادروا هانغتشو فقط حتى هذا 
الصبي كما هو على حاله م يتغير. في السنة الثالثة. جاء الأجانب مرة أخرى 
وقالوا مندهشين: أما زلت هنا؟ إنك لصبي ذو مستقبل مشرق! 

وفي عام 1985 - تلبية لدعوة أسرة أسترالية - سافر ما يون إلى أستراليا في 
يوليو خلال العطلة الصيفية. ومكث هناك 31 يومًا. قال ما يون: قبل سفري 
إلى الخارج» كنت أظن أن الصين هي أغنى وأسعد دولة في العالم. عندما وصلت 


إلى أسترالياء وجدت أن فكري السابق غير صحيح. 
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بعدما تخرج ما يون من الجامعة» آصبح مدرمّا للغة الانجليزية بجامعة 
هانغتشو للعلوم والتکنولوجیا. دام ما كانت الحماسة تفیض من ما يون عند 
حديثه على المنصة» وکان یجعل الستمعین متقدين بالحماسة آیضاء ویتابعون 
آفکاره. عندما يلقي دروسّاء يترك الطلبة من فصول آخری دروسهم ویذهبون 
کلهم؛ لشاهدة آداء ما يون» فکانت فعالية "الأداء" ممتازة جدّ4 وکان الطلاب 
الذین يأخذون دروسًا إضافية خارج الصف - لضعف مستواهم - إذا تعلموا 
على يده مرة واحدة» يتغير بالتتابع نطقهم» وتفیض اللغة من أفواههم 
ويتحدثون بطلاقة. یشتهر ما يون الیوم بالفصاحة والبلاغة في مجال عمله 
وهذا هو نتاج آدائه الحماسي خلال تلك السنوات. 

قيل إن ما يون بارع في الغش والخداع, لکن من وجهة نظري أن مهارته 
ليست في خداع الآخرين؛ بل إنه لا یخدع من الأآخرین. كانت علي بابا في 
البداية 885 كبير. فقد آصر ما يون على استخدام 885. "فيكفي آنها هکنها 
عرض معلومات البیع والشراء والتصنيف طبقّا للصناعات". ولکن م یوافقه 
الآخرون وتشاجروا معه وضربوا المائدة بأيديهم اعتراضا. فضرب ما يون رأسه. 
معتقدًا أنه على صواب. ومن ثم آصر على موقفه. إن مستعماي موقع علي 
بابا هم تجار لا يجيدون استخدام الانتونت» فمن الضروري أن يكون بسیط 
لهم. وأثبتت الحقائق أنه على صواب. فازدادت حكمته لعدم انخداعه من 


الاخرين. 


سل عبقرية قلب موازين لتجادة ‏ دی 

إن ما يون ذي جدًَاء والأهم من ذلك أنه یتمتع ببصيرة عالية» كما أن له 
رؤية عامطية. كان ما يون من قبل يتعامل بنظرة عالية مع ال مشكلات. "هذا تمن 
استمراري في رئاسة هذه الشركة لابد لي أن أتعلم باستمرار وأن أذهب مقابلة 
بيل غیتس, وأفهم فكر بافيت» وأتعلم من ولش, وأزور إيناموري". فأصبحت 
لديه رؤية واسعة. ويمكنه أن يعي تغيرات البيئة في وقتها؛ وهذا بفضل تبادلاته 
المتكررة في السنوات الأخيرة» مع النخبة السياسية والاقتصادية في العالم. وكذلك 
ساعده تفوقه اللغوي وفهمه الجيد للحضارة الغربية» وقدم له تسهيلات 
لتبادلاته الدولية. 

في يناير عام 2001 اختار ((المنتدى الاقتصادي العالمي)) ما یون, ليصبح 
واحدًا من مائة قادة للعالم في المستقبل. ومنذ ذلك الوقت آصبح يشارك ما 
يون كل عام في مؤتمر قادة العام. وذات يومء بعدما استيقظ ما يون 
من النوم صباحًاء مر بالغرفة الجاورق. فشك أن هناك حارسين بجانب 
الغرفة» وم هنع نفسه من النظر إلى داخل الغرفة عبر الباب المفتوح» 
ثم وجد السيد مهاتير محمد رئيس وزراء ماليزيا بالداخل. وعندما دخل 
ما يون الحمام الموجود بقاعة المؤتمرء وجد جورج سوروس آمامه. وليس 
مستبعدًا أن يقابل بيل غيتس ف المطعم أو في الشارع أو عند السير. 
فهذا هو مؤتمر قادة العام في دافوس بسويسرا. يقول ما يون: "عندما 


كنت في مؤتمر قادة العام بدافوس, وأثناء سبري» كنت في كل مرة 
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آرفع فيها رآسي آری قائدًا آمامي. وتمنيت كثيرا أن تصبح هانغتشو مثل 
دافوس. 

إن ما يون رجل آعمال واقعي, فقد تعلم من 6٤‏ هیکل الادارة ونظام 
تقییم الأداء. في عام 2011 » آقنع ما يون المدير التنفيذي السابق ل 6٤‏ قوان 
مينغ شينخ» بتولیه منصب املدیر العام» وف العام الماضي دعا نائب رئيس وول 
مارت تسوي رين فو للانضمام إلى علي بابا. يجب ألا تظن أن ما يون انحرف 
عن المسارء ففي عام 2007 أسست مجموعة علي بابا قسمّا للشئون التنظيمية؛ 
للتعلّم من الحزب الشيوعي. وكان أكثر من 80 مديرًا تنفيذيًا بدرجة مراقب 
عام تحت إدارة موحدة لقسم الشئون التنظيمية . في الحقيقة لا يزال ما يون 
يستفيد من خبرة الآخرين وحكمتهم؛ الأمر الذي أصبح مصدر حكمته لقلب 
ا موازين. 

قال ما يون: "إن من ينفق الأموال اليوم في موقع 120020 هم 
الشباب ذوو الدخل المنخفضء ولكن بعد 10 سنوات سيصبحون أصحاب 
شركات مهمة. من أمثال الياقات البیضاء وجين لينغ والقائد. وأنا 
الآن أمضي الكثير من الوقت لإعداد المستهلكين الشباب؛ لأن أمل اقتصاد 
الصين في المستقبل يعتمد على هؤلاء الشباب. لابد وأن أهتم ها يهتم به 


الشباب» وهذا هو السبب الذي جعلني أقوم باستثمار (181.810]5625 من 
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آشهر شرکات الأفلام الصينية ومجموعات السینما في الصین). كنت أحيانًا لا 
آفهم حدیث الشباب. ولکن عندما ذهبت مشاهدة الأفلامء آدرکت حینها فقط 
ما الذي يريد الشباب مشاهدته وما الذي يريد فعله. فعلی سبیل الثال منذ 
فترة كان آکثر ما يباع على 12000 هي تذاکر سفينة نوح. إذا م تكن شاهدت 
فیلم ((2012)) » فبالتأكيد لن تعرف السبب". 

کل ما پذکر هو بفضل نظره الثاقب. وقدرته على التبص وکان معظم 
اهتمامه بالوقائع والتفاصیل, واتجاه تطور الجتمع. ثم يستخدم طريقة 
بسيطة ودقيقة للتعبیر. تحتاج حكمة قلب الموازين إلى قدرة تبصر اقبة 
وقدرة التبصر الثاقبة تنبع من الفکر الاستقلالي والرؤية العالمية. ومن القيمة 
الحقيقية لتحسین ابلعلومات التي تعمل على تکوین الصداقات الستمرة في 
العام. 

اطثال الثاني: إستراتيجية 120020 الكبرى: 

باعتبار 120۳0 أكبر شركة في سوق 020 في الصین. وبعد 5 سنوات من 
الدراسة. طرحت إستراتيجية 12000 الکبری» التي تبرز وتوضح النظرة الثاقبة 
والرؤية الفريدة ما يون. 

في سبتمبر عام 2008, أعلنت مجموعة علي بابا إطلاق إستراتيجية 1000 
الکبری, وأنها ستستمر في تنفيذ سياسة املجانية. وستدمج علي ماما و1000 


معاء وستستثمر 5 مليارات يوان خلال 5 سنوات. 
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شرح ما يون إستراتيجية 1۵000 الکبری قائلا: "ستقوم 120020 الکبری 
بعمل مزود خدمة التجارة الإلكترونية» وستقدم الخدمات الأساسية للمشارکین 
في التجارة الإلكترونية من "ماء وکهرباء وغاز"» وغیرها من الخدمات. فهو مشل 
ما تقوم به بعض الناطق من إعدادات البناء ولا قبل جذب الاستثمارات» 
وتوفیر بيئة حياتية ممتازة؛ ومن ثم تتمکن من جذب الستئمرین الکبان 
لتعزیز ازدهار الاقتصاد امحلي. 

في الحقيقة إن إعدادات البناء التي ترید 120020 تنفیذها "120020 
الکبری" تهدف إلى سهولة استعمال مستخدمي موقع 120020 طنصة الدفع 
والتسویق والخدمات اللوجستية» وغیرها من المسائل التقنية. دون عوائق, 
وتقدیم خطة منهجية ومنظمة عن حلول البيع بالتجزئة على الانترنت لعده 
كبير من التجار على الاٍنترنت» ومساعدتهم على توسیع حجم سوق الطلب 
ا محاي بأقل تكلفة وأعلى فعالية. 

من الصعب أن يفهم الكثير من الناس طاذا حاول ما يون بألف وسيلة 
ووسيلة - في ظل تفوق 120020 وهيمنتها - طرح "إستراتيجية همه[ 
الكبرى" و"ثقافة التجارة الجدیدة" وتغيير نظام البحث الداخلي لموقع 
0 حتى أثار شكاوى البائعين الصغار والتوسطین, لدرجة أنه قام 


بعضهم باحتجاجات تحت مقر مبنى 120020 


جح عبقرية قلب موازین التجارة 

استخدم ما يون کلمات تحريضية في وصفه يلاد طبقة جديدة قائلا: "من 
علي بابا إلى 2120080 خلال العشر سنوات اماضية آنجزنا عملا واحدّا فقط 
لنثبت أن للانترنت والتجارة الالكترونية انجازات عظيمة وآن الصین قادرة على 
خلق مجموعة جديدة ‏ التجار على الانترنت". آصبحت تلك الکلمات 
"التجار على الانترنت» البضائع على الانترنت» معايير الصحة الالکترونية" کلمات 
عالية التردد» استعان بها ما يون كثيرًا في السنتین الأخيرتين. ولکن عام التجار 
على الإنترنت ليس كما نتمنی. 

في الواقع تواجه 120520 داتما نقدًا بأنها لا تملك أرباحًا. خاصة بعد حلول 
الأزمة الاقتصادية عام 2008 تأثرت مجموعة علي بابا بها تأثرًا کببر» حيث 
تراجعت أعمال 828 » وكذلك التصديرات. وعلى الرغم أن ما يون قد توعد 
بأن 0 لن تكون ربحية, ولكن كيف ستعمل بعد فقدان الدعم اطمالي 
القوي. با مصادفة في العام نفسه. أصدرت الحكومة سلسلة من السياسات 
التفضيلية؛ لتحفيز الطلب امحلي. ولتحفيز الاستهلاك. وبهذه الطريقة لعب 
حس ما يون الاقتصادي مرة أخرى دوزا كيرا ؛ ليحول تركيزه من العمل على 
علي بابا إلى العمل على 12000 وببصيرته الفائقة اعتقد أنه لا هكن تقدير 
سوق الطلب المحلي في الصينء وبعد تربية السوق الاستهلاي على الإنترنت طدة 


7 سنوات» حان الوقت لتدخل 120020 ساحة امعركة الرئيسة. 


قري قب مین اد 


استنادا إلى حسه العالي تجاه السوق, فقد وعی ما يون أن مكانة 120020" 
ستواجه تحدیات كثيرة في البيئة الجديدة. في البيئة الكبيرة التي تحیطها 
الاضطرابات من الداخل والخارج تحلم 120020 بالبقاء والتواجد في السوق؛ 
لذلك لابد من اتخاذ قرارات رادعة. ولدت "120020 الكبرى" تحت الدعم 
الكبير ما يون» وهذا يجعلنا نرى جهود ما يون من أجل الارتقاء بالصورة الكلية 
موقع 120020 والقدرة التنافسية له: تكامل اموارد اطتاحة وارتفاع الفعالية 
والاعتماد على سوق إعلانات علي ماماء ومحرك البحث الذي أطلقته 10020 
في الآونة الأخيرة» والتنافس على الموارد الخارجية ومعدل التصریف» وتعديل 
إستراتيجية الادارة وقوانينهاء وضبط الباعة المتوسطين والصغار الذين لا يتحلون 
بروح القدرة التنافسية وغيرها. تهدف هذه الأعمال لبناء منصة متفوقة صافية 
ذات سمعة حسنة؛ لجذب البائعين الممتازين؛ حتى تربح ثقة واستحسان 


۱ 


الشترین, وتقوم باعادة بناء صورة "البضائع الرخيصة" السابقة في 100020 
ف الحقيقة 120020 منصة تجتمع فيها كل اطوارد اطوجودة ف مجموعة 
علي بابا؛ لبناء موسسة علي بابا الجديدة الكبيرة الكاملة ذات القدرة 


التنافسية ((آو كما تسمى 120020 الجدیدة)). وتعزیز القدرة التنافسية 


سل عقرية قلب موازین التجارة كر 71 1 
الكلية للشركة. وازالة الأزمة التي سببت اضطرابات في الداخل والخارج» وکان 
هذا - فعلا - هو الحل المناسب. 

ماذا تمثل 120020 الکبری ما يون؟ هل هي دافع أم حلم؟ الجواب هو: 
توحید الأسواق؛ لجعل التجارة آسهل. فتفكير ما يون كالآق: يريد الجمیع 
العمل في التجارة. ومن الآن يمكنهم استخدام 2120080 وسيصبح كل شيء 
ممكناء فمن له حساب على موقع 120020 له تجارة. 

المثال الثالث: الحظر وفك الحظر: 

لا يفهم معظم الناس قرارات ما يون. 

في سبتمبر عام 8 أعلنت 0 تدریع برنامج العنكبوت - محرك 
بحث 82107 وادعت أن سبب التدريع هو ترتيب ظهور المواقع للمستخدمين 
حسب أسعار الشراء ومن المحتمل أن يسبب التأثير الناتج عنها إضرارًا مصلحة 
الستهلکین» فمجال الإنترنت في الصين متقد بالحماسة, وأول مرة يصاب عملاق 
البحث في الصين بالتدریع. وهذا آدهش كل مستخدمي الإنترنت ووسائل 
الاعلام. وأصابهم بالذهول. ماذا تريد أن تفعل120620؟: 

تعتبر قانمة ترتيب الأسعار التنافسية في 882101 من أكثر النتجات 


الربحة. فهي م تضرب قانمة ترتيب الأسعار التنافسية لعلي بابا فحسب. 


عبقرية قلب موازین لتجارة > 
بل تؤثر على تطوير الاعلانات للمنتج الجدید "علي ماما". وقي حالة وجود 
برنامج الرجل العنکبوت» فمن السهل أن یصبح حجر عثرة لترویج اعلانات علي 
ماماء ومن الحتمل أن تفشل خطة "120020 الکبری" ما يون. 

في الحقيقة كان في نظر ما يون أن معدل التصریف الذي تسببت فيه 
Baidu‏ لوقع 0 ليس مرتفکا؛ لأن موقع 120020" أصبح تقريبًا مرادفًا 
لعبارة "التسوق عبر الإنترنت". وحتى في المنطقة الغربية قي الصين. فحوالي 
0 من نشاط التسوق عبر الإنترنت كان من خلال 120520. كان من الأفضل 
أن تقوم 12000 بقطع العلاقة بينهماء وتعزيز مكانة منصة التسوق موقع 
û Taobao‏ أقرب وقت. في هذه الأمر كان ما يون - الذي يتمتع بقدرة تبصر - 
كأنه إستراتيجي كبيرء داتمًا ما يذهل الجميع» بطرح حلول فعالة في الأوقات 
الحاسمة. ولكن كانت هي الورقة الرابحة ذات التأثير الفعال لتظهر حكمة ما 
يون في قلب الموازين. 

تواجه کل من 120020 واصعءصه1 وBaidu‏ - هذه الشركات الثلاث 
التي تمثل النصة الإلكترونية الصينية - منافسات شرسة یومّا بعد يوم 


فبصرف النظر عن تعدیل نشر مجلة (عام 0ه1200) الأأسبوعية أو التعاون 


لا ا_ ا _ ` عبقرية قلب موازین التجارة [ 73 ) 
مع قناة 00177 أو قناة هونان الفضائية. أو غيرها من القنوات الإعلامية, 
يسعى موقع 6 إلى أمر واحد. وهو توسيع حدود منصته بشكل 
مستمرط ليجذب المستخدمين بكل الطرق الختلفة» سواء عبر التلفزيون أو 
ا لمجلات» أو غيرها من المنصات الجديدةء ويعمق من تأثيرهه ومن ثم يحصل 
على الأرباح من خلال ربطه بين ال مستخدم والبائع والسلعة. 

في مارس عام 0 آعلن موقع 120020 للعام أنه سيعرض معلوماته 
0 للعموم. فيمكن لرجال الأعمال والشركات وال مستهلكين أن يتشاركوا 
في المعلومات التي يعرضها 120020 وهناك طريقتان؛ آولا: هکن أن يحصل 
البائعون على معلومات عن الوضع الكلي للصناعة وحالة سوق العلامة 
التجارية الخاصة بهم. ووضع سلوك المستهلكين» وذلك كله عبر منصة 
ا معلومات للموقع 120020" ( (http://data.taobao.com‏ . ولكن لا 
يمكنهم الحصول على بيانات ومعلومات امنافسين. ثانيًا: عن طريق التعاون مع 
الطرف الثالث د وهو :هة البحث د فیمکن للبائعین الحصول علی الخدمات 
من هيئة البحث بشکل مباشر؛ لیتمکنوا من تحسین تجارتهم الإلكترونية, 
واستغلال معلومات موقع 120020 لتحسين مبیعاتهم. 


کل من يعرف عن تشغیل مواقع الانترنت ولو قلیلاه يدرك جیدا آهمية 


عبقرية قلب موازین التجارة > 
البیانات. عندما قام مشغلو الواقع بدراسة بیانات ال مستخدمينء كأنها آسرار 
تجارية جوهرية, آعلن ما يون البیانات بکل جرأة, واعتبره ترویج كبير لعمل 
تجاري جدید مربح» فبلا شك هو فجر قنبلة ثقيلة في مجال التجارة 
الإلكترونيةء خاصة مجال الانترنت. 

على الستوی الجزيء أولًا: من المکن أن يعمل عرض البیانات آمام 
الجميع» على جذب مستخدمين أكثر للمشاركة في التجر الإلكتروني في منصة 
0 فالكثير من اطستخدمن لا يعرفون أي النتجات ثباع أفضل ف 
6 وآيهم آکثر مبيعًاء وهنا هكن أن یجذب الزید ممن لدیهم فکر 
لاختیار الدخول إلى عام 12000 ثانيًا: يفيد عرض البیانات تحسین الخدمة 
للبائعين» وهکنهم أن يروا - بوضوح - طرق زيارة المستخدمين طتاجرهم؛ حتی 
يقوموا بتحسین متاجرهم ومنتجاتهم. 

ثالنًَا: یساعد عرض البیانات على منع سلسلة المنتجات السوداء للطرف 
الثالث» ویوجد حالیّا الكثير من الجهات الختصة دطساعدة البائعين في 
ترتيب متاجرهم على الإنترنت» مثل 80 والتي من ال ممكن أن 
تجعل الموقع أكثر شفافية. وأن تعمل على تحسين صحة النصة. رابعًا: 
يساعد عرض البيانات على تقديم خدمة ما بعد البيع لمعالجة البيانات» 
وتقديم تقارير بالبيانات والمعلومات فتربح كثيرا. البيانات والمعلومات 


تظهر الفرص التجارية. وتجعلها جلية واضحة. والتي يمكن أن يقتنصها 


سط عبقرية قلب موازين لتجادة ‏ 75 
البائعون على موقع 120020 أو غیرهم من البائعین؛ فجمیعهم هکنه تحقیق 
الأرباح وجمع الأموال. 

بالنسبة إلى البائعين» لا شك آنهم سیشعرون بالامتنان لعرض البیانات 
وامعلومات» ومن هنا سيزيد اعتمادهم على موقع 0" آکثر من السابق. 
بالنسبة إلى 12020, فالبيانات هي مشروع خدمي جدید. ولك أن تتصور کم 
الأرباح امترقبة التي سيحققها. هكذا سيضرب عصفورين بحجر واحد. فلم لا 
يسعد ما يون بهذا القرار؟! إلا أنه معرفة إقدامه على إطلاق عرض البیانات» 
يظهر أن كليهما جيد عند ما يونء ويُظهر قدرته على التخيل وحكمته في قلب 
اطوازین. 

قال ما یون: لا آفهم في التکنولوجیا والتقنیات» ولكني آعرف كيف آعمل 
بالتجارة. إذا ظهرت في الستقبل وسيلة جديدة تتفوق على الانترنت» حینها 
ستصبح التجارة آسهل, وسأشارك فیها بلا تردد. وباعتماده على بصبرته النافذة 
في التجارق یعتبر ما يون كل عنصر في عملية التجارة منتجّا يُقدم لنات آلاف 
التجار. 

في عصر تجارة الانترنت» وبصرف النظر عن عرض البیانات للجمیع. وتقاسم 
الوارد. أو وضع نظام لها - لابد من أن يساعد 10000 مجموعة التجار 


على الانترنت. في مقاومتها للتجارة التقليدية. ومن أجل أن تتمتع 


عبقرية قلب موازین التجارة > 
بقدرة آقوی على البقاء. ما زالت التجارة الالكترونية عالقة في اطرحلة التمهيدية 
"القنوات الرخيصة". وم تعکس مزایا الانترنت بشکل آعمق, أي قدرة الحصول 
على معلومات وببانات التسوق الدقبقة ا لمفصلة. والقدرة على تحویل 025 
(توجیه متطلبات الستهلکین) لیصبح آکثر مرونة. 

هناك سبب آخر مهم» وهو أن من خطة وول مارت - آکبر متاجر التجزثة 
في العام - ترویج تجارتها الالکترونية في الصين والیابان» فهي الآن تقوم ببناء 
منصة التکنولوجیا الجديدة. وهکن أن نلاحظ آیضا في إعلان التوظیف الذي 
نشرته وول مارت سابقا آنها قد بدأت في اجتذاب أكفاء التجارة الالكترونية. إذا 
دخلت وول مارت مجال التسوق على الإنترنت في الصينء ستسبب تهديدًا كبيرا 
موقع ۰120020 كيف يدخل معها في منافسة؟ ما يون الذي يعتبر التفوق على 
وول مارت هدقًا مرحليًا لموقع 120020 طرح قرارًا حاسمًا للمرة الثانية في 
هذه المرحلة الحاسمة» وهو أن يشكل جبهة موحدة مع البائعين المتوسطين 
والصغار الحجم. ومع الطرف الثالث (هيئة تحليل البيانات والمعلومات). كأنه 
"یکتم أنفاس وول مارت في مهده". مع أن مسئول موقع 12000 ذكر أن 


إطلاق عرض البيانات والعلومات لا علاقة له بوول مارت. 


وی بقرية قلب موازین لتجادة 6[ 77 3 

إن الانفتاح وعرض البیانات يهدف إلى جذب اموارد المتازة على الانترنت» 
للاستخدام الخاص وتشغیل القواعد الخاصة بها. ما إذا كانت ۸۵16 أو 
فکلاهما آثبت أنه طاما ترابطت منصاتهم مع العدید من مزودي 
الخدمات التطبيقية ترابطًا وثیقاء استطاعت حینها (رضاء متطلبات العدید من 
الستخدمین؛ ومن ثم إبقاء المستخدم في منصاتها مدة آطول. 

کونت كل من مبالغ الصفقات التي هتلکها موقع 120020 الآن 
ل 200 ملیون عضو من 200 ملیار مستوی. ومعلومات زیارات ال مستهلكين 
وسلوك البیع خلال الثانية الواحدة - خزينة كبيرة طوقع 120020. على الرغم 
أن ما يون يؤكد دام أنه لا یهتم بنمط الربح مموقع 180020 ولکن عددًا 
هائلًا من الستخدمین. بفضل دعم 12000 وتقدهه للخدمات مجانّا لعدة 
سنوات قد آصبحوا مصدر الربح للموقع ولیس فقط أنه لم یجعل الستخدم 
پشعر بأنه آنفق في هذه النصة. بل أيضًا يزيد من استقرار الوقع. ومثل هذا 


الوضع لا کن أن يتخيله النافسون الآخرون طوقع 12000 


XxX xX 


قري قب مین اد 


وی عبقرية لب موازین التجارة 6[ 70 ۷ 


الفصل الرابع 
الإبداع هو الوسيلة لقلب اطوازین 


كت 9 
نا هك كه 
الإبداع زهرة قلب الموازين: 
الإبداع هو وسيلة قلب الوازین» وهو زهرة قلب الوازین» وأمر مليء بالبهجة 
والبساطة ولعبة جديدة للترتيب والتركيب. من الصفحات الصفراء الصينية إلى 
علي باباء ومن 10020 إلى 0ھطbںfنطZ‏ رهم‌نلش فالإبداع في كل مستوى هو 
عملية لقلب الموازين. رسم المخططات من خلال المعارف الأولية. ثم استخدام 
نظام التنفيذ القوي ونظام التصحيح والوعي بالأزمةء وبعدما تخوض الصعوبات 
والشقات» تدرك سحر قلب اطوازین» وتشعر بمتعة الإبداع. لا يوجد عصر في 
التاريخ يتعطش إلى الإبداع مثل الآن» مثل لي كي فو بعدما غادر 00016 وأسس 
نشاطً جدیدا وأطلق عليه اسم ورشة الإبداع .Innovation Works‏ 
عندما نتحدث عن الابداع فما يون يعد من أمهر وأبرز الناس في 
مجال الإبداع. قال ما يون من قبل في مناسبة من المناسبات العامة» أنه 


يتمنى أن يصبح ستيف جوبز. مثلما يتعلم كل رجل أعمال اليوم من ۸06 


عبقرية قلب موازین التجارة ‏ > 
ویحاولون تقلیدها. إن محبي ۸۳6 یصطفون طول اللیل من أجل الاستماع 
إلى خطاب ستیف جوبز. قال ستیف جوبز ذات مرة كلمة تسمع الأصم وتوقظ 
الغافل؛ حيث قال: "إن الهدف من الحياة هو تغيير العالم. فهل هناك سبب 
آخر؟" .. هذا نوع من الاصرار على الابداع لحد الاصابة بجنون العظمة. وتظهر 
هذه الحالة على ما يون أيضًا بشکل كبير. 

امثال الأول: ما يون يصور فيلمًا: 

يعرف ما يون كيف يجذب داتما أنظار الناس. فهو كسماء ليلة عاتمة 
مرصعة بالنجوم. تطلق أضواء نجومها. في 28 سبتمبر 2009 سمح لشركة 
5 بدخول قائمة الشركات المدرجة في Growth Enterprises‏ 
«Market "GEM" board‏ فأصبحت أول شركة ترفيهية مدرجة 2 الصين» هذه 
الشركة التي تقدس وتسعى إلى تقليد شركة 8105 ۷۷2726۲ الأمريكية 
ومتابعتهاء لقيت تودد المستثمرين بعد كونها آول شركة ترفيهية مدرجة في 
الصين» وقد أصبحت من ألع الأسماء في سوق الاستثمار في الصين عام 2009. 
وأصبح ما يون رئيس مجلس إدارة مجموعة علي باباء ثالث أكبر مساهم بحصة 
الأسهم بنسبة 9010.97 وأصبح محور الاهتمام في المناقشات الإعلامية 
الساخنة. 

م يكن يكتفي بجذب اهتمام الآخرين له فحسب. بل كان يبحث عن 


المبادرة لجذب اهتمامهم. في عام 2004 آلقی ما يون خطابّا جاء فيه: "في 
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ذلك الوقت ينفق الجمیع آموالّا طائلة؛ لخوفهم من أن ينساهم البعض. فاذا 
نسیهم البعض سینساهم الستثمرون» وستنساهم وسائل الاعلام. آعتقد أنه إذا 
كان النسیان من قبل هذين الفریقین» فهو ليس آمرا مهما بل ما يهم هو ألا 
ينساهم العملاء» فان نسيهم العملاء سيكون هذا هو الأسوأ. إا ماذا نفعل 
حتى لا ينسانا الآخرون؟ كل ثلاثة إلى ستة أشهر, أجول في كل الأماكن قائلًا في 
وسائل الإعلام: تدرك الكثير من الشركات أن الإعلانات هي مصدر غير موثوق 
عند الناس» حيث يشك الكثير من المستهلكين في حقيقة الاعلانات» أو رما لأنه 
ما زالت لا تسيطر أسلحة إعلانية موثوق بهاء وعلى الرغم من أن النسبة بين 
المواصفات والسعر أقل بكثير, إلا أن الشركات مم تتخلّ عن "مهارة القصف 
الإعلاني". إن ما يون وأداء العلاقات العامة الذي أداه - وهو "بدون تكلفة" - 
كان لها صدى واضح. فباستثناء الإعلان عن "موت الإعلانات", فقد جعلنا نرى 
احتمالات لا حصر لها للإبداع في العلاقات العامة والتسويق. 

اممثال الثاني: عام 120020 الفريد: 

في أبريل عام 2009, قام رئيس مجلس إدارة مجموعة الصحيفة اليومية 
بتشجیانغ. ورئيس مجلس إدارة شركة مجموعة الإعلام بصحيفة تشجيانغ 
المساهمة قاو هاي هاو بدعوة ما یون» الذي كان عائدًا لتوه من زيارة لأمريكا 


على العشاء. وخلال المأدية. وجه لما يون وللمدراء والمسئولين 
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الآخرين بمجموعة علي بابا سؤالًا كان نصه: "لماذا خلال 20 عاماء بعدما تحولت 
تكنولوجيا الإنترنت من الاستخدام العسكري إلى الاستخدام المدني» ومن أمريكا 
إلى الصينء لم يظهر في العام كله نموذج ناجح يجمع بين وسائل الإعلام 
التقليدية وشبكة الإنترنت؟" 

من هذا السؤال أ ((عالم 000ع1)) الجديد. 

في الحقيقة إن الإنترنت بوصفه ممثلًا للتكنولوجيا الجديدة هو واقع لابد 
لوسائل الإعلام التقليدية أن تواجهه, ولكن كل الاصدارات الإلكترونية والشبكية 
التي تقوم وسائل الإعلام التقليدية بإصدارها الآنء هي - ببساطة - مجرد 
تحويل الوسائل الورقية إلى إلكترونيةء وهو شيء سلبي؛ فهو على الأكثر يمكنه 
فقط تقليل الخسارة في النشر الورقي, كما أنه لم يجد نمطا جديدًا للربح. 

"د هل هناك إمكانية للتعاون لشق طريق جديد؟ إذا لم نعتبرها وسيلة 
لكسب المال في فترة قصيرة واعتبرناها قضية عظيمة" .. خلال اللأدبة طرح قاو 
هاي هاو على ما يون سؤالًا جديدًا. 

كان كلام ما يون كلامًا صریخاء يصدر من رجل صریح, فقد قال وهو على 
الطاولة: "أتفق معك في وجهة النظر هذه ولكن هل تجرو على قلب 


اطوازین؟" 
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ناذا لا أجرؤ على قلب الموازين إذا كنت لن آتخطی الخط النهانی؟ آلیس 
هو قلبّا للنظریات التقليدية والأنماط التقليدية وآلیات النظام التقليدي؟ وقد 
تأثر قاو بکلام ما يون هو الآخر. 

انسجم الطرفان بسهولة تامة, وتوافقت رغباتهما. واقترح قاو على ما يون 
أن تتعاون مجموعة تشجیانخ الصحفية مع علي بابا في آمرین: النتجات 
ا معروضة على الإنترنت والنتجات غير المعروضة على الانترنت. وکان اسم 
المجلة الجديدة "عام 120260". 

يمتلك 120620 أكثر من 100 مليون مستخدم من الشباب وتتراوح 
آعمارهم ما بين 15 إلى 30 عامًا. هؤلاء المستخدمون خسرتهم وسائل الاعلام 
التقليديةء وهم أكثر من تحتاج إليهم. ومن ناحية أخرى يريد 180580 أن 
يكون ناقلًا ووسيلة لتصنيف المستخدمين فیه. وأن يقدم - في الوقت نفسه - 
البيانات الإحصائية إلى أعضاء 12000 وعملاء علي باباء فتكون دليل التسوق 
من المتاجرء ولها قيمة مضافة. 

وفي السادس من يونيه» وفع الجانبان رسميًا اتفاقية التعاون في 
عاط 120020 واستثمار مبلغ 0 مليون يوان نقدًا لتأسيس شركة 
عام 120020 لاعلام. بحيث تملك صحيفة تشجيانغ التابعة لمجموعة 


تشجيانغ للصحافة %51 من الأسهم؛ لتكون التحکم الرئیس بينما ملك 
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0 التابع لمجموعة علي بابا %49 من الأسهم. تم تغيير المجلة الأسبوعية 
"إجازة المدينة" التي كانت تابعة لجموعة تشجيانغ للصحافة إلى مجلة "عام 
200 وهكذا شرت الكتابات غير المعروضة على الإنترنت عبر موقع 
0 حيث قامت بتمشيط وتنقية ال معلومات والبيانات التجارية الهائلة 
المعقدة. وتحويلها إلى نسخة ورقية؛ لتكون "1205020" الورقية. ومن ثم بيعها 
للقراء الذين ليس عندهم وقت لانتقاء المنتجات من على الإنترنت» أو حتى 
للقراء الذين لا يستخدمون الإنترنت. 

آصر قاو وما يون على ضرورة الابداع في نمط النشر ونمط الإعلانات في 
امجلة الجديدة التي يقدمها 18200230'. بعد مناقشات جرت بين 120020 
وعدة شركات لوجستية كبيرة تتعاون معهاء استخدم "عام 120580" طريقة 
البرید اطباشر ف النشر(211ه]/1 .DM (Direct‏ 

في العاشر من سبتمبر - وبمناسبة الذکری العاشرة على إنشاء علي 
بابا - تم بیع العدد الأول مجلة "عام 120020" في المتجر الرئیس مجلة "عام 
0 على الانترنت» في ظل ترحیب عشرات الآلاف من البائعین واطشترین, 
انطلقت 80 آلف نسخة من العدد الأول مجلة "عام 10020" من شرکة 


صحيفة تشجيانغ للطباعة. ووزعت في آنحاء الصين عبر طرود 12000 
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إن قوة الابداع لقلب الموازين هائلة وعظيمة. أخذ قاو هاي هاو يستعيد 
الذکریات» وقال متأثرًا: "عملت في مجال الصحافة عدة سنوات» وم أشعر 
بسعادة كهذه من قبلء فبعد عدة ثوان قمت بتحديث صفحة الإنترنت 
(المشتركين)» فرأيت أنه قد زادت 10 نسخ من اممجلةء وبعد عدة ثوان قمت 
بالتحديث مرة ثانية فأضيفت 5 نسخ أخرىء والأكثر من ذلك أن أكثر ا مشترين 
قد دفعوا عبر معطاتنط2 :27م11ى . وفي ذلك اليوم تعطل جهاز الخادم طوقع 
60 بسبب كثرة الشراء فلم يبع لهم منتج بهذه الكثرة من قبل. هذا 
الشعور رائع جدًا". 

خلال فترة التخطيط - والتي استغرقت ثلاثة أشهر - قام الجانبان بأربع 
مباحثات على مستوى احترافي؛ لتأكيد اتجاهات المجلة الجديدة ونمطها وفريقها 
التنفيذي. فمن جهة مجموعة تشجيانغ للصحافة قدمت فريق تحرير متمیز؛ 
أما فريق علي بابا فكان برئاسة نائب الرئيس المسئول عن وسائل الإعلام وانخ 
شواي والذي سيساهم في الإدارة وف فريق التقنية. 

وضع قاو آماله في الفريق الختلط الجديد بأمل الإبداع لا الربح. "المهمة 
الأولى هي اكتشاف نمط متطور یعرف كيفية دمج وإمكانية نسخ وسائل 


الإعلام التقليدية مع موارد الانترنت» وهذه لها قيمة حقيقية كبرى". 
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من أجل دعم "عالم 12000 آضافت علي بابا 200 ملیون یوان؛ لتجدید 
نظام الدعم التقني مموقع 120020. آحد آسباب قرار ما يون هذا هو بالطبع 
رؤية آفاق البیعات القوية للمجلة الجديدة. والسبب الآخر هو تحمل النظام 
التقني مموقع 120020 مهمة آخری» وهي دعم الاعلان الجدید لمجلة "عام 
."Taobao‏ 

ف بداية نشر العدد الأول لتأسیس الجلة. قامت "عام 120020" بترويج 
التسويق عن طريق البحث عن الكلمات الفتاحية الموجودة في المقال والصورء 
بشكل مقالة» مع صور ومفاتيح كلمات البحث. وازدادت - بالفعل - الزيارات 
الإلكترونية للمنتجات والحلات وامتاجر التي تم الترويج لهاء ولكن كان من 
الصعب تأكيد ازدياد الزيارات بفضل تحديد أي منهاء حيث كان لقراء مجلة 
"عام 120520" الفضلء بالإضافة إلى ذلك» فبالنسبة إلى أكثر محلات غالبية 
المتاجر على موقع 120020 يعتبر سعر الإعلان في الجلة البالغ قيمته 10 آلاف 
يوان عاليًا جدّاه حتى ولو كانت علامات تجارية كبرى هي التي ستدفع تكاليف 
الاعلان. فهي في بعض الأحيان لا يكون واضحًا لديها تأثير عرض الإعلان. 

لذلك غيرت "عام 120620" إستراتيجيتهاء وأعلنت مجانية الإعلانات. 


فكيف تكون مجانية؟ فالإعلانات في وسائل الإعلام التقليدية 
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تتطلب استثمار الأموال طرة واحدة. ولکن بالنسبة إلى "عالم 180520" من 
ا ممكن أن تکون الاعلانات التي نشرت مقدمًا وا منتجات مجانّاء آلیست هذه 
خسارة فادحة؟ لا آبدء لأن لها سلاحها السري وهو كود 12000 

منذ ديسمبر» طرح فریق "عام 120020" ا ماهر - الذي بدأيظهر تألقه - 
مط الاعلان الجدید. الذي يطلق عليه "كود 12000" في العدد الأول من 
مجلة "عام 120020" وكان سعر الإعلان العادي بالنسخة التي كان ورقها من 
النوع الخفيف الأبيض 108 آلف يوان للاعلان. ولكن بعد ذلك» أعلنت "عام 
0" عن الإعلان "الأرخص" سعرًا مبدئیّا بقيمة ألف يوان فقط للإعلان» 
وبمقارنة هذا السعر مع سعر الإعلان البالغ قيمته مائة ألف يوان» فببساطة 
سيكون هذا السعر كأنه مجانًاء ولكن بشرطء أن يكون بجانب كل إعلان 
رمز اصطلاحيء يتصفح القارئ محلا عبر إدخال هذا الرمزء وإذا أدخل القارئ 
هذا الكود للدخول إلى صفحة التجر على الانترنت» حينها سيقوم نظام 
6 التقني بحسابه في إحصاءات 120520 ثم تقوم "عام 120020" - 
وفقًا لهذا - بتجميع رسوم الإعلان مرة ثانية؛ وإذا أنهى المشتري صفقة في 
محل 2000 فان الصفقات التي أجراها وبياناتها تدخل إلى الإحصاءات 


الخلفية طوقع 120020 ثم تجمع "عاط 120020" رسوم الإعلان مرة 
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ثالثة. هكذاء ستعادل في صفحة واحدة 10 صفحات من حيث الفعالية". 

آعلنت "عام 120020" تغيير طبعتها في یولیو ومن یولیو حتی نهاية 
آغسطس, وخلال 56 يومًا فقط استطاعت إنجاز مهمة بیع 300 آلف نسخة 
وتحقیق آرباح هبلغ 54 ملیون پوان. وهذا الرقم جعل "عام ۲۵000" تصبح 
آکثر مجلات الموضة والمنتجات الأسبوعية مبیکا داخل الصین. 

من إجمالي 300 آلف نسخة» بيعت نصفها لکبار البائعین في ۲20020 
فتشکلت دائرة العلاقة الدقيقة بين دار النشر واطشتري والبائع؛ فالبائعون 
يقومون بحجز عدد كبير من نسخ املجلات؛ لاهداتها إلى الشترین» فتثير الجلة 
الرغبة في الشراء لدی الشترین» ومن ثم يحث ال مشترون البائعین على البیع. 
فیزداد حجز البائعین للمجلة. 

قامت "عام 120020" بقلب نمط التشغيل الستعمل سابقّا الوضوع - 
النشر - الربح" إلى نمط "النشر - الربح - اطلوضوع . 

المثال الثالث: الزحف نحو الأسواق الأمريكية: 

في عام 1995 وجد ما يون فرصة التجارة في مجال الانترنت في وادي 
السیلیکون» وبعد 15 عامًاء آراد أن تتاح له الفرصة للتجارة في آمریکا. 


فشل ما يون في توسیع الأسواق في أمريكاء ولکن الزحف إلى 
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الأسواق الأمريكية» والقیام بأعمال تجارية دولية کبری. هو هدف مم يكن له أن 
يتخلى عنه آبدا. تحدث شوارزنیغر خلال مؤتمر التجار على الانترنت عن تطور 
علي بابا في ولاية كاليفورنيا قاثلا: بدأت علي بابا توسیع آعمالها في ولاية 
کالیفورنیا؛ وقدمت 20 آلف فرصة عمل". ثم قال مازحًا: "في الماضي كان الناس 
يقولون إن علي بابا هي yه8ء‏ الصین. ولکن الآن ممکن أن نقول أن [ه8ء هي 
علي بابا أمريكا". وأعرب عن آمله في أن تقوم علي بابا بالمزيد من الأعمال 
التجارية في ولاية كاليفورنيا. 

كان الزحف إلى الأأسواق الأمريكية. هو جزء من خطة "التوجه إلى 
الخارج"» بعدما وصلت علي بابا إلى مرحلة معينة في تنمية السوق المحلي. 

في الواقع أن أكبر عقبة في التجارة العالیة. هي عدم تماثل المعلومات وعدم 
سلامة الأخبار. فحجم التداول اليوم أقل من المتطلبات الحقيقية. ويبدو أن 
الطلب والسعر يتناسبان عكسيًا؛ فكلما كان السعر أرخص كان الطلب أكثر. 

يمكن للإنترنت أن يحل هذه المشكلة. يبدو أن أكبر عقبة حاليًا 
ليست التكنولوجياء بل هي اللغة. اليوم يقوم الكثير من الذين يجيدون 
الانجليزية بالتسوق من الخارج. وإذا عكسنا الأمر فإنه إذا قدّم ما يون 


منصة إزالة الحواجز اللغوية والتجارية» هثل هذا الأمر يستطيع حل 
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مشكلة اللغة وتخطي العقبات التجارية وهگن الکثیر من الأجانب من شراء 
ا منتجات املصنوعة في الصين عبر هذه النصة. فحینها سیندهش الجمیع من 
حجم التداول الذي سيتم آیضا كما أنه سیتم نقل التجارة بين الصین وآمریکا 
إلى منصة علي بابا وه1200. فمن لا يحب النتجات الرخیصة؟! إن النتجات 
العالية الجودة هکنها أن تحسن من جودة الحياة هذا الاتجاه لا مكن 
مقاومته. فکما قال بيل غیتس: إما التجارة الإلكترونية. وإما عدم التجارة! 
بالتأكيد. لکن المشكلة هي فقط من سیقوم بهذا العمل. 

من يتمتع بهذه الرؤية الاستراتیجیة؟ في بداية تأسيس علي بابه كان ما 
يون يذهب داتمٌا إلى آمریکا للترویج للتجارة الالکترونية؛ لأن التجارة 
الالکترونية تربط جانبین؛ الجانب الأول هو البائع والجانب الاخر هو 
المشتريء والمشكلة الکبری هي المشتريء فلابد أن یکون لدیه متطلبات 
ضخمة حتی يتم تعزیز منصة التداول. عندما تلقی ما يون 20 ملیون 
دولار من سون تشن اي ما لبث أن ذهب في الشهر الثاني من تلقیه 
الأموال إلى خارج الصين لتوسیع الأسواق» وعلی الرغم من فشل تلك 
ا محاولة» إلا أن هدفه كان صحيحًاء فقط م یتوافق الوقت والوارد» وقي 
ذلك الوقت م تكن علي بابا غنية وقوية بشكل کاف. لذلك استطاع ما يون 


إدراجها في البورصة. وأذهل الجميع حجم تمويلها. هذا يدل على أن 
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المستثمرين في العالم كله یعترفون بنمط تجارة علي باباء ویعتقدون أن له آفاقًا 
استثمارية كبيرة. بالإضافة إلى ذلك. أعدّ ما يون أيضًا المال الكافي؛ حتى يتمكن 
من استثمار 30 مليون دولارء للدعاية في أمريكا خلال فترة الأزمة اطالية. 

الشيء التالي هو توسيع الأسواق في جميع أنحاء العام بقدر المستطاعء 
وتحقيق آقصی قدر من الفعالية التسويقية بأقل الأموال. إن ما يون متخصص 
بارع في التسويق المحلي» واستطاع من علاقات عامة منعدمةء أن يصبح مشهورا 
في العام» ولكن ماذا عن أمريكا بل والعام؟ إذا كان حقّا كما قال ما يون أنه 
سيقلب وول مارت» ويبني علي بابا التي يفتخر بها الصينيون - فسيكون هذا 
هو أكبر قلب للموازین, وأعظم إبداع في تاريخ الإنترنت الصيني» وحتى في 


تاريخ المؤسسات الصينية» فلز ماذا سيفعل. 


خا جا X*‏ 


قري قب مین اد 


لل وی عبقرية قلب موازين التجاة ‏ يإ 93 8 


الفصل الخامس 


قلب الموازين يتطلب قوة تنفيذية فعالة 


_ 1 
"11 

كيف تصبح قوة التنفیذ ضعیفة؟: 

كلما زاد فریق العمل كلما ضعفت قوة التنفیذ. فهذه حقيقة. لذلك كلما 
آصبح اقتصاد الصين آقوی یومّا بعد يوم» وکلما أصبحت المؤسسات الصينية 
آکبر, كلما زادت الصعوبات والشاکل التي تواجه قوة التنفیذ. يعتبر كثير من 
مسئولي المؤسسات قوة التنفیذ آکبر الشاکل, وآصبحت الکتب والتدریبات 
ا متعلقة بقوة التنفیذ تلقی ترحیب الجميع؛ کبراعم البامبو بعد آمطار ربيعية. 

كان ما يون وسون تشن اي یتناقشان حول هذا السؤال: هل فكرة 
من الدرجة الأولى مع مستوی قوة تنفیذ من الدرجة الثالشة آهم؟ أم فکرة 
من الدرجة الثالثة مع مستوی قوة تنفیذ من الدرجة الأولى؟ وکانت النتيجة 
آنهما توصلا إلى الجواب نفسه: فکرة من الدرجة الثالثة مع مستوی قوة 
تنفیذ من الدرجة الأولى. من الواضح أن آکثر ما يركز عليه القائد ال ممتاز 


هو القدرة على التنفیذ. كان ما يون يطلق على علي بابا "فریق التنفیذ لا 
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فریق الأفکار» وهو پرفع قدرة التنفیذ إلى مستوی القدرة التنافسية الجوهرية. 

إن علي بابا م تنشاً بالتخطیط بل بالتنفیذ في "الحال والفور والتو". 

آخذ ما يون يتذكر أيام تأسیسه للشركة قائلا: "حینما كنا بحي هوبانء 
تناقشنا في أمور كثيرة. فكانت نقاشاتنا - في بعض الأحيان - تفوق الحدود. 
وتندلع المشاكل الشخصية العاطفية الزاجية؛ لذلك طرحنا نظرية القيمة التي 
تسمى: البساطة, التبسيط للغاية. إذا كان لديّ تعليق عليك. فعاي أن أبحث 
عنك ونتجه ناحية الباب ونتحدث ساعتين؛ إما نتضارب أو نتشاجرء ونقوم بحل 
هذه المشكلة. وإذا كان لديك تعليق علي وم تبحث عني, بل ذهبت للبحث 
عن طرف ثالث للشكوىء فعليك أن تغادر هذا الفريق". 

قال ما يون أيضًا: "لأنني لا أفهم تفاصيل التقنية» ولكن زملائي كلهم 
بارعون في الإنترنت على مستوى العالم؛ لذلك أحترمهم وأستمع إليهم. 
إذا قالوا لي يجب أن نفعل هكذاء فأقول لهم حستاء أفعل كما تشاءون. 
فر .. حاول أن تفكر في الأمرء فإذا كنت أفهم في التقنية جيدًا. فمن 


المحتمل جدّا أن أقول لهم: ليس ذلك أفضل من هذا. وسأتشاجر معهم 
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كل يوم؛ بسبب المشكلات التقنية. ولن يكون لديّ وقت للتفكير في قضايا 

عندما ذهب ما يون إلى بکین» وكان معه 8 من رفقائه الذين اختارهم في 
شركة الصفحات الصفراء الصينية. في انطباعه أكثر ما يفتخر به هو أن هؤلاء 
الثمانية عادوا معه من بكين إلى هانغتشو. فبالإضافة إلى أن ما يون هو الذي 
ساقهم لمشروعه الجديد» فان العوامل التي لابد للأشخاص الثمانية التغلب 
عليهاء من المستحيل أن يتغلب عليها الآخرون. فكان يجب عليهم أن يتخطوا 
كلا من عقبة إغراء الرواتب العالية من قبل شركتي سينا وياهو وعقبة إغراء 
البقاء في وزارة التجارة الخارجیة. وعقبة الخوف من العودة مع ما يون إلى 
مواجهة المستقبل المجهولء فعليهم تخطي كل هذه العقبات. من هناء رأينا 
أنهم - كفريق واحد - استطاعوا أن يكوّنوا الكيان المستقبلي لشركة علي بابا. 
وف الأيام التي قضوها في بكينء تعرفوا إلى شخصيات أصبحت فيما بعد 
شخصيات لها دور بارز في عام الإنترنت في الصین» وقد تركوا انطباعًا في 
أذهانهم. 

المثال الأول: إذا استوحتك الفكرة فنفذها على الفور: 

إن نجاح ما يون ليس لأنه يتمتع بالعبقرية الفذق أو لأن حلمه شاسع 


بعيد الدی بل لأنه داتمما ينفذ ما يدور بذهنه. 


عبقرية قلب موازین لتجارة #> 

"في الواقع. إن إصراري الکبیر لیس هو ثقتي واهاني الکبیر بالانترنت» ولکن 
لأنني آشعر بأني آفعل شيئاء فالخبرة في حد ذاتها نوع من النجاح» عليك أن 
تحاول وتخوض الطریق, وإذا فشلت يمكنك المحاولة مرة آخری» لکن إذا م 
تفعل فكأنك كالذي مضی طوال الليل یفکر في آلاف الطرق» وعندما استیقظ في 
الصباح ذهب من الطریق امعتاد نفسه". عندما يتذكر ما يون بدایاته» یکون 
ما یعجبه ویقدره هو شجاعته. لا رؤيته. 

يريد ما يون أن یجعل الآخرين یعرفون أولًا علي باباء فهذا هو ما يفكر 
فيه» وهذا هو ما يريد فعله. من عام 1999 إلى عام 2000, کان ما يون يواصل 
تنفيذ عملية إستراتيجية. قد أصبح "رجلا طائرّ"» يجول ويتنقل إلى كل مكان في 
العام دون توقف. وشارك تقريبًا في كل المنتديات التجارية في أنحاء العام 
خاصة التي كانت في الدول المتقدمة» وألقى خطابات رائعة. واستخدم فصاحته 
العبقرية للإعلان عن فكرة 828 الرائدة في العام» والإعلان عن علي بابا .. 
كأنه آلة لا تتوقف .. آلة الخطاب. بعض الأحيان كان يسافر إلى أوربا 3 
مرات خلال الشهر الواحد. حتى أنه سافر إلى 7 دول خلال أسبوع. كلما يصل 
إلى مكان» لا يتوقف عن إلقاء الخطابات فقد ألقى خطابًا على قناة 81860 


على الهواء مباشرة» وف معهد ماساتشوستس للتكنولوجياء وفي معهد وارتون 
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للتجارق وجامعة هارفارد» وفي "املنتدی الاقتصادي العالي" وفي جمعية 
التجارة الآسيوية. صاح هذا الرجل النحیف للمستمعین تحت النصة قائلا: "إن 
5 ستغير نهائيًًا طريقة التجارة لدی عشرات املایین من التجار في العال؛ 
ومن ثم ستغير حياة املیارات من الناس في جمیع آنحاء العام!. 

كان ما يون مشغولًا دائماه وکان شركاؤه أيضًا لا پتوقفون عن العمل. ففي 
فترة من الفترات کانوا یعملون 16 - 18 ساعة کل يوم. یصممون في مواقع 
الانترنت ليلا ونهارا؛ ویتناقشون ما في الأفكار والابداعات. وسرعان ما ذاع 
صيت ما يون وعلي بابا في آوربا وأمريكاء وازدادت نسبة التسجیل, وعدد 
آعضاء ابلوقع من خارج الصین زيادة هائلة! وهکذا لقي اسما ما يون وعلي بابا 
اهتمامًا من قبل "فوربس" و"فورتشن" وغيرها من وسائل الاعلام المالية 
الکبری. 

بعد عام 2001 وعلی مدی فترة طويلة نسبیّ» في الوقت نفسه الذي 
كانت فيه علي بابا پنتابها الصمت داخل الصین» كانت تبذل جهودها 
لتوسیع نفوذها في الخارج. ظهرت قمة هذه الجهود في عام 2003 قبل 
الحرب على العراق» اعتقد ما يون أنه أفضل وقت لتوسیع نفوذها في العام 


الغريء آراد أن یجذب تجار الدول الغربية الذین قد آولوا اهتمامهم للصين 
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بالفعل إلى منصة علي بابا. ففي ذلك الوقت» استطاعت علي بابا - التي م تضع 
اعلانات من قبل - أن تبث عدذا کب من الاعلانات على قناة 0780 
الأمريكية. وهذا العمل سبق كثيرًا وزارة التجارة الصينية, التي آعلنت فیما بعد 
إعلانًا خارج الصين لصورة صينية الصنع. 

اعتقد ما يون أن حرب العراق حادثة تجذب آنظار العام کله» بینما في 
الغرب فقد كانت الناس - بطبيعة الحال - ترکز آنظارها على آمریکا التي تنوب 
عن دول الغرب في شن الحرب على العراق. وهذه النقطة المحورية هي ما 
پریده ما يون. بعد عام کامل من العمل» وثق ما يون هنتجات ال موردين 
الصینیین» وکان بحاجة إلى المشترين الأجانب؛ لتعزیز الاعتراف باموردین 
الصینیین. ولکن في الوقت الذي آعلن فيه علي بابا إعلاناته. ظهر في الصين وباء 
شسازس: 

من مارس إلى يونيه عام 2003 - إجمالًا في النصف الأول من العام - دبت 
الفوضى في كل الأنشطة التجارية في الصين. ولكن كان ذلك بالنسبة للتجارة 
الإلكترونية خيرًا وربحًا كبيراء وأيضًا بالنسبة لعلي بابا. 

في الربع الأول من عام 2003 في ظل تفشي وباء سارس, ازداد عدد 
مستخدمي ال موقع المسجلين بنسبة 96050 وازداد عدد زيارات الموقع 


بنسبة 9630 وذلك حسب الإحصاءات الداخلية لموقع علي بابا. كان 
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الموظفون التنفیذیون في الخطوط الأمامية» هم آکثر من لدیهم هذا الحدس, 
وقبل ذلك کانوا عندما یذهبون لزيارة العملاء آول شيء یفعلونه هو تعریف 
آنفسهم. مثل: آنا آعمل في علي بابه ثم يعرف ما هي علي باباء ولماذا تسمی 
بهذا الاسم» وکیف تقوم بعملهاء وغبر ذلك. ولکن بعد وباء سارس. لم يعد 
هناك حاجة لهذا التعریف. لأنه هجرد أن يقول الوظفون آنهم من علي باباء 
بنسبة كبيرة يقول الجانب الآخر: آه» علي باباء أعرفها. مع استباق الثقة في 
ا مجتمع بأكمله. دخلت أعمال علي بابا مرحلة التنمية الكبرى. 

لقد أصبح مرض سارس لحظة توحدت فيها قلوب الناس بدرجة كبيرة 
فهذه كارثة ليست بالكبيرة ولا بالصغيرة. هذه الكارثة جعلت هذه الشركة 
تستعيد الحصول على روح التشجيع ال مؤثر في الفترة التي واجهها فريق ما يونء 
عندما كان بحي حديقة هوبانء لتأسيس شركة جديدة هبلغ 500 ألف يوان. 

كانت إحدى الثمار الأخرى لوباء سارس بالنسبة لما يون. هي أن 
الفريق الصغير الذي نُظم وتكون سرا قبل ظهور مرض سارس, تفرق 
حين ظهر سارس. وتمسكوا بهذه الفرصة في هذا الوقت» وروجوا لوقع 
"0 ان ما يون وعلي بابا هما المعنى النموذجي ل "طفل سارس". 
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فقد جعل سارس شركة الانترنت هذه بعمرها الذي م پتعد الأربع سنوات» 
تصبح شركة ناضجة .. "افعل الآن, حال على الفور!". عند مواجهة أي حدث 
غير متوقع - حتی ولو كان كارثة مثل سارس - دامما ما يتمتع ما يون وفريقه - 
اللذان لا ينقصهما قوة التنفیذ - بقدرة آقوی على البقاء والتمسك بالفرص, 
مقارنة بالشرکات التي یغمرها الفکر والحجة. 

قوة شخصية ما يون تحدد قوة تنفیذه: 

لا يمكن لأحد أن ينكر قدرة ما يون القوبة على التنفیذ؛ فقد آقنع سون 
تشن إي خلال 6 دقاثق, وأكد مشروع الاستثمار بقدر 82 ملیون دولار خلال 
ذهابه إلى الحمام حینما كان في اوق واستطاع التعاون مع ياهو بقدر ملیار 
دولار في لعبة غولف .. بدون قوة الشخصية هل هکنه أن یحقق کل هذا؟ 
فحینما قرر ما يون الذهاب والعمل في بكين ذهب. وحینما آراد التوجه 
للجنوب والعودة إلى هانغتشوء فانه عاد أيضًَاء فضرب البلاد طولًا وعرضا شمالا 
وجنوبًاء بدون قوة الشخصية هل هکنه أن یحقق هذا؟ 

تعلم ما يون الوو شو لعدة سنوات في الصغر وکان شغوفا بروایات 


جين يونغ. في 29 يوليو عام ۰2000 سافر ۲۵۲۱6۲ مع ما يون إلى هونغ 
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كونغ طهمة عمل. في ذلك الوقت كان المسئول عن العلاقات العامة بشركة علي 
بابا هو ۳0۲6۲ نائب مدير قسم التسويق بعلي بابا (اسمه الصيني لي بودا), 
وهو أمريكي الجنسية» ویتکلم الصينية بطلاقة. قبل عمله بشركة علي باباء كان 
يعمل مفتشًا عامًا بشركة أوغيلفي للعلاقات العامة. لاحظ أحد الصحفيين أن 
ما يون شغوف بروايات جين يونغ. فرتب مقابلة له مع جين يونغ. ذات يوم 
وصل ما يون و2006 إلى مطعم يونغ کي في الموعد. كان ما يون شغوفا جذا 
ومتأثرًا أنه سيقابل آخبر الشخص الذي يقدسه ويعجب به بشدة. في هذا اليوم 
جلسوا يتحدثون لأكثر من ثلاث ساعات. خلال هذه الساعات الثلاثة» م يتكلم 
جين يونغ إلا قلیلاء فمن بداية اللقاء إلى نهايته كان ما يون هو الذي يتكلم 
وحده. قبل الوداع كتب جين يونغ بخط يده "بالرغم من أنه آول مرة نتقابلء 
ولكني أشعر أننا أصدقاء منذ زمن". بعد ذلك أصبحا صديقين من جيلين 

بعد عدة أسابيع. هاتف ما يون :20:6 قائلا: "لدي فکرة الآن 
يهاجم رؤساء شركات الإنترنت الصينية بعضهم بعضاء ريد أن أدعو 
جين پونغ ومسئولين من 5122 وتاطهک وع21»]825 و8848, لعقد جلسة 


نقاش في شیهو ما رأيك؟" وما أن سمع :20116 كلامه حتى ساوره 
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القلق, ورد قائلا: "نت مجنون! هذا مستحیل! العلاقة بين هؤلاء المسئولين 
ليست جيدة. كما أنه من الصعب دعوة جين يونغ» هل من المکن أن تتصل 
بهم بالهاتف أولًا؟ وإذا وافقوا سأقوم بالتنسیق". كان ۳0۲۸۵۲ يخثى من أن 
يجعله ما يون يقوم بهذا العملء وتمنى أن ينسى ما يون هذا الأمر في اليوم 
التالي. 

في اليوم التالي» دعا ما يون جين يونغ عبر الهاتف. وم يتوقع أنه سيقبل 
الدعوة. ثم اتصل بدينغ لي ووانغ جونتو بالهاتف. فكلاهما من محبي جين 
پونخ وبمجرد أن سمعوا بقدوم جين پونخ, وافقوا على الفور. ثم اتصل ما يون 
بتشانغ تشاويانغ هاتفیّه لم يكن تشانغ تشاويانغ من هواة جين پونخ ولكنه ط 
يرفض الدعوة. أخيرًا اتصل بوانغ تشه دونغ هاتفیّه كان وانغ متحفظًا قلیلا؛ 
بسبب أنه رائد وخبير في شبكة الإنترنت في الصين. وقبل الموعد بأيام قليلة, 
تلقى ما يون فجأة اتصالًا هاتفيًا من وانخ يخبره أنه لن يستطيع الحضور؛ 
لانشغاله ببعض الأمور. هجرد أن سمع ما يون هذاء ساوره القلق, ثم قال له: 
"أخي العزيزء هل تخدعني؟" فسافر إلى بكين في الحال وتحدث مع وانغ طدة 
ساعتین» وأخيرا أقنع وانخ. 

وفي العاشر من سبتمبر عام 2000 جاء جين پونغ البالغ من العمر 74 


عامًا إلى شيهو لحضور الاجتماع وكان من ضمن الحضور وانغ تشه 
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دونغ صاحب شركة 5124 وتشانغ تشاویانغ صاحب شركة 601117 ودينغ لي 
صاحب شركة 6111296 ووانغ جون تاو صاحب شركة 8848. وهذا بالإضافة 
إلى مئات الصحفيين الذين حضروا دون دعوة. وبطبيعة الحال, افتتح جين يونغ 
اللقاء بإلقاء كلمته قائلًا: "تحدثت في الأيام السابقة مع السيد تشانخ تشاويانغ 
في أمر ما. فمنذ آلاف السنوات» كان هناك رجل عجوز يصيد الأسماك بالسنارة 
المستقيمة, أي أنه يصيد سمكًا يريد أن يكون فريسته. تعني هذه القصة أن 
هذا الرجل العجوز لا يريد أن يخدع السمك لكونه فريسته. ثم اتجه هذا 
الرجل صوب الشرق ببطء نحو مدينة هانغتشو, وهناك لم يصد الأسماك 
بالسنارة بل بالشبکة يلقي الشبكة في البحيرة لانتظار من سيكون فريسته. هو 
هكذا لم يخدع الأأسماك فمن تريد أن تصبح فريسة فلتدخل في الشبكة, أي 
كما تريد الأسماك. ذات مرة رأى السيد تشانغ تشاو يانغ سمكة تسبح في الماء 
وكانت تبدو عليها السعادة. فسألت تشانغ حينها قائلا: "إنك لست سمکة 
فكيف عرفت أنها كانت سعیدق؟" أجاب تشانغ قائلًا: "أنت لست أناء فكيف 
عرفت أني لا أعرف أنها سعيدة؟" لذلك أول ما أود التعبير عنه في اجتماع اليو 
هو أن استخدام الإنترنت في شيء» هو بغرض استخدامه» وليس لخداع الناس, 


فتحدث الجميع 2 جو تغمره البهجة والسرور!". 
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ثم طرح مفهوم "فارس الشبکة؟ لیربط بين الانترنت وکل آرجاء الصين معا 
وقد كان هدف ما يون ومبتغاه هو أن یجعل شبكة الانتونت تجول في كل 
أرجاء الصين. كانت نتيجة ذلك الاجتماع هي أن الحديث الذي دار بين الرؤساء 
الخمسة كان عن أبطال القتال أكثر من حديثهم عن الإنترنت. وكانت نتيجة 
محادثات فرسان الإنترنت الخمس» أنه حصل كل منهم على رواية لجين یونغ 
عنوانها "الضحك في كل أرجاء البلاد". 

في أول مرة لاجتماع رؤساء الإنترنت في شيهوء أطلق الناس على وانغ تشه 
دونخ وتشانغ تشاو يانغ ودينغ لي لقب "الفرسان الثلاثة للإنترنت في الصين", 
كان صيت ما يون مم يصل لصيت هؤلاء الثلاثة حينهاء وصيت علي بابا م يذع 
مثلما ذاع صيت 51214 و 50117 و21»]8256. عندما كان يذكر الناس الانترنت 
في تلك الفترة كانوا دام يربطونه بهؤلاء الشخصيات الثلاثةء أما ما يون - أبو 
الإنترنت في الصين - فدائمًا ينساه الناس. ولكن لم يكن ما يون يهتم بهذا الأمر 
كثيرَاه بل كان يتقبله ضاحكًا. 

قبل أول اجتماع لرؤساء الإنترنت في شیهو كان ما يقال داتًا في ذلك 
الوقت هو "المواقع الثلاثة الکبری" و"رؤساء المواقع الثلاثة الكبرى". ولكن 
بعد الاجتماع لقيت المواقع الخمسة الكبرى ورؤساء المواقع الخمسة 


الكبرى قبولا من عام الصناعة» ومن الجتمع بشكل طبيعي» على 
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الرغم من أن قوة علي بابا كانت ضعيفة جذّا في ذلك الوقتء مقارنة بمواقع 
الإنترنت الثلاثة الكبرى .. فمن الواضح أن نجاح اجتماع شيهو أمر غني عن 
البيان. 

من وجهة نظر ليو تشوان تشه رئيس مجلس الإدارة الحالي مجموعة 
شركات لينوفوء أن المسئولين نوعان: النوع الأول كالطاووس؛ فهو يحقق الفوز 
بسحر شخصيته» والنوع الثاني کالنمر لأنه يبني قوته ونفوذه من حصاد إصدار 
الأوامر والتوجیهات. حسب هذا التصنیف. يُصنف ما يون طاووسّاء فمهما آساء 
العام فهمه» ومهما وقعت الشركة في مازق, فلم یتخل عنه آحد ممن تبعه ول 
یفقدوا ثقتهم فيه آبدا. 

من الخصاتص الأساسية لقدرة ما يون على القيادة» طرح رؤى يعترف بها 
الجمیع. واتخاذ الوسائل التحفيزية الفعالة. 

كان مبلغ رأس ال مال الذي امتلکه ما يون لتأسپس الشركة. هو 500 
ألف یوان» وهذا البلغ هو مجموع الأموال الفائضة عن حاجة 18 شخصًا 
من رفقائه» ويعتبر هذا المبلغ هو رأس مال تأسيس شركة علي بابا. 
يمتلك ما يون %7 فقط من حصة الأسهم. و9665 من موظفي علي بابا 
هتلکون أسهمًاء بعد إدراج نمط شركة علي بابا (828) في البورصة» أصبح 


أكثر من 1000 موظف في عداد المليونيرات. يعتقد ما يون أن الكثير من 
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الشرکات الصينية تهتم بحق السيطرة على حصة الأسهم» حتی آنها تقع في 
النهایة في حرب مصالح؛ ومن ثم يؤثر ذلك على تنمية الشرکة. إن إدارة شرکة 
والتحكم بها يحتاج إلى الحكمة. 

يمكننا القول إن موقع علي بابا يفيد الشركات الصينية المتوسطة والصغيرة 
الحجم؛ لذلك إذا تحدثنا من نطاق أكبر. فيمكننا أن نقول إن ما يون هو من 
يفيد الدولة بأكملهاء فقد جلبت 120020 للصين من التجار أموالًا لا تعد ولا 
تحصى بطريقة مباشرة. عقد ما يون عزمه على أن يغير حياة المليارات في أنحاء 
العام. وكانت رؤية مؤسسة علي بابا هي "ألا تجعل هناك أي تجارة صعبة في 
العالم". حتى وصل بعض الناس إلى هذا الاستنتاج: طالما أن ما يون بخير 
فالإنترنت في الصين بخير. خلال منتدى بواو الآسيوي طرح سؤال يقول: من هو 
بيل غيتس القادم؟ فكان جواب بيل غيتس هو: ما يون الآسيوي. 

تحول ما يون من "الضفدع" إلى "الأمير"؛ فقد استطاع أن يتفوق على 
نفسه. هو ليس كمثل الرؤساء الطواویس؛ لأنه من السهل أن يكون 
"الطاووس" متعددًا ومتشعبًاء لكن ما يون يهدف للوصول إلى التركيز .. 
هو ليس كمثل رجال الأعمال الجدد؛ فهو لا يتكبر بعد تحقيقه الإنجازات 


الکبری» هذا الأمر يجعله يتمتع أكثر بسحر وجاذبية القيادة؛ لذلك فقد 
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آصبح ما يون ممثلا لرجال الأعمال الجدد ‏ الصین. 

إن شخصية الطاووس النموذجي. لدیها ميزة طبيعية في بناء العلامات 
التجارية والدعاية الذاتية وتشجیع الآخرين. وقد وصل مؤشر الثقة بالنفس 
لدی ما يون إلى أفضل مستوی پتطلبه القائد التجاري المتاز؛ فهو واثق بنفسه 
ولکنه لیس بالمغرور. ما يون هو رجل حقيقي» واجه الكثير من الصعوبات 
والشاق في الحياق وبعد نجاحه ما زال يقول: "إذا نجحت آنا كما يون في 
تأسیس مشروعيء حینها سأثق بأن %80 من الشباب في الصين سینجحون في 
تأسيس مشروعاتهم". هذا الکلام بالطبع پغمره التواضع. ولکنه يدل على أنه 
رجل ناضج. 

إن القادة الطاووسیین الواثقین بأنفسهم لا التعجرفین» تکون مهارة التواصل 
الاجتماعي لدیهم قوية. فهم پقومون بدفع تنمية قضیتهم من خلال اعتمادهم 
على "الأصدقاء في آنحاء العالم", وقد عرضت اللبارزات النقاشية التي تمت في 
مؤتمر شي هو هذه المهارة. يجمع مؤتمر شي هو - الذي ينعقد سنويًا في عام 
الإنترنت في الصين - كبار الشخصيات البارزة في هذه الصناعة؛ لابراز سمعة 
ومكانة علي بابا بهدوء. 

المثال الثالث: إذا لحم يأتك الجبل فاذهب أنت إليه: 

طرح بيل غيتس - خلال مقابلة أجراها - سؤالًا على طالب جامعي 


تقدم لطلب وظيفة في مايكروسوفت قائلًا: "كيف همكنك تحريك جبل 
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فوجي؟" شرح بیل غیتس هذا السؤال قائلا: "في الواقع لا يوجد اجابة لهذا 
السؤال. لكني أردت فقط أن أعرف هل هؤلاء الشباب يتبعون طريقة التفكير 
الصحيحة عند تفكيرهم في الأسئلة أم لا؛ فالجواب سهل جد وهو: إذا م يأتك 
جبل فوجي فاذهب إليه". 

استشهد بيل غيتس بقصة من الإسلام» كان مغزاها: إذا م يوافق الجانب 
الآخر فكريء فلابد أن أبادر بالسعي وراء هدفي. 

يمتلك ما يون هذا النوع من روح التنفيذ اطرنة» قال إذا مم يتغير البنك 
فلنغيره بأنفسنا؛ وقال إن الآخرين يركزون على الشركات الضخمة والعملاء 
الکبار ولكن نحن سنركز على الشركات المتوسطة والصغيرة الحجم؛ كما أن 
معظم شركات الإنترنت تضع مقارها في بکین. ونحن نضع مقرنا في هانغتشو؛ 
وبسبب عدم وجود نظام دفع مثالي ونظام الائتمان» اخترع ما يون وفريقه 
(”7م11ه" منصة الدفع على الإنترنت). 

في عام 2002 لم يكن الإنترنت يحقق أرباحًا بعد. وقد حددت علي 
بابا هدف "ربح يوان واحد فقط". على الرغم من تردد شعار "ربح يوان 
واحد فقط" على مسامع الناس» إلا أنه في عام 2003 طرح هدف الإيراد 
اليومي مليون يوان» حتى حينما ظن الجميع أن علي بابا ستقوم بتطوير 


مجال 828 على أوسع نطاق, أعلنت علي باباء فجأة تأسيس موقع 
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0 لتحدي 37 الرائدة في مجال 020 العاطي وجها لوجه وعندما 
کونت 63۲ هي وكثير من مواقع البوابات الرثيسة "تحالقًا" "لاغلاق" کل 
قنوات الدعاية الممكنة على موقع 120020 قام 120020 بوضع الاعلانات في 
الحافلات والصاعد ومترو الأنفاق والأحداث واطسابقات الرياضية» وعندما 
طلبت 437 رسوم العضوية آعلن ما يون قائلًا: "إن 12000 سبکون مجاتّا 
خلال السنوات الثلاث المقبلة!". في آکتوبر من العام نفسه. وضعت علي بابا 
منصة الدفع ۸1,۳۸۷ على موقعها حبز الاستخدام؛ لكي توفر المزيد من 
الضمان الائتماني طوقع 1۵0020. 

في 6 نوفمبر عام 2007 آصبحت شركة علي بابا 828 شركة مدرجة في 
هونغ كونغ! ولقد ازداد سعر الافتتاح %122 مقارنة بسعر الإصدارء 
وأصبحت أول شركة تتجاوز قيمتها السوقية 20 مليار دولار في قطاع 
الإنترنت في الصين. وقد جمعت 1.69 مليار دولار حتى تجاوزت قيمة 
التمويل لشركة 000816 المدرجة بالبورصة. والتي بلغت 1.65 مليار دولار 
عام 2004 لتسجل رقمًا قياسيًا في قيمة التمويل في مجال الإنترنت العاللي. 
کرئیس مجلس الإذازة ومؤسين لى ناما حمل مایون 65 من حصة 


السهم رمزیٌا فقط. فمن البداية إلى النهاية كان ملك فریق المؤسسة 
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وجمیع الموظفين آسهم المؤسسة, وقد وق ما يون بوعده "مشاركة امموظفين في 
مار التنمیة" الذي وعدهم به في بداية تأسیسه للشرکة. 

عندما كان یقوم ما يون بدعاية الصفحات الصفراء الصينية في بکین. تعرف 
إلى سيدة من هانغتشو اسمها فان شين مانء كانت تعمل في فریق برنامج 
"أفق الشرق" بمحطة التلفزيون الصيني المركزي. إنها امرأة تساند أصدقاءهاء 
فعلى الرغم من عدم فهمها لنمط ما يون للانترنت» ولكنها تأثرت بحماسته. 
صورت فیلما روائيًا بعنوان "المثقف ما يون" وسجلت فيه تجربة ما يون اطرة 
البائسة. وحتى اليوم يعتبر هذا الفيلم الروائي من الأفلام الروائية الثمينة» وفي 
الفيلم يمكننا أن نرى مشهد ما يون للتسويق في شوارع بكينء وكثيرًاً من 
المشاهد التي واجه فيها المصاعب والرفض حيثما توجه. 

قالت فان شين مان:"كان يبدو في الفيلم كأنه رجل شریر على الرغم 
من أنه يثرثر بالكلام دون توقف» ولكن يبدو أنه رجل ماكر نوعًا ما. 
قال للناس ماذا ينوي أن يفعلء وأنه يريد أن يبني أكبر مخزن للمعلومات 
الدولية في الصين. ولكن عندما نرى وجوه المستمعين. يظهر أنهم 
لا يفهمون ماذا قال". الشهد الأخير في هذا الفيلم الروائي هو: ما يون 


يجلس 2 الحافلة متعیّاء وينظر إلى مصابيح الشوارع من النافذة وتبدو 
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عليه الحبرق. وهو یغمغم قائلا: "بعد بضع سنوات» لن تعاملني بكين هکذا 
وبعد بضع سنوات آخری ستعرفون ماذا آفعل ولن أكون ذلیلا في بکین!". 

إن الصفحات الصفراء الصينية هي ثمرة نتاج ذکاء ما يون التجاري الخارق؛ 
ونظرته الثاقبة في السوق. وهي فرصة مواتية اقتنصها ما يون في سوق 
الانترنت في الصین. خلال الفترة من النصف الأول من عام 1995 إلى نهاية عام 
7 - حوالي عامين ونصف - كرس ما يون كل ما لدیه من حكمة وجهد 
ووقت؛ من أجل الصفحات الصفراء الصينية. وابتکر نمط الادارة وفط الربح 
لهاء حتی حقق معجزة الحصول على إيرادات سنوية بقدر 7 ملايين يوان. 

بحلول نهاية عام 1995 شهدت ياهو لجپري یانغ تطورا سريعًا وانبشق 
میلاد الأمازون لجیف بیزوس. بفرض أن ما يون نجح في بکین, أو أنه وضع 
الأخبار وامال والاقتصاد والثقافة والرياضة ف الصفحات الصفراء الصينية. آلیس 
من ال ممكن أن تصبح الصفحات الصفراء الصينية هي ياهو الصین. وتصبح آول 
موقع وبوابة في الصین؟ إذا كان الأمر هکذا لا یحتاج مبلاد موقع البوابة 
الصيني إلى الانتظار حتی عام 1998 ویعاد تسجیل تاريخ الانترنت في الصین. 
إذا كان الأمر هكذاء ماذا عن علي بابا؟. وماذا عن ۹828 وماذا عن التجارة 


الإلكترونية في الصين؟ 
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جلبت الصفحات الصفراء الصينية طا يون الکثبر من امعاناة والضربات» 
وکذلك جلبت له الطموح واطرونة واطثابرة والصلابة» وهذه آشیاء من من 
المال والأسهم؛ إذ استطاع ما يون التغلب علیها كلهاء فما الذي لا يستطيع 
التغلب عليه؟ 

غادر ما يون وزارة التجارة الخارجية. ورفض مناصب عرضت عليه من 
۸ ویاهو حينها دعاه جيري يانغ لتولي منصب مدير عام في ياهو الصين, 
ودارت بينهم هذه المحادثة: سأل ما يون يانغ: "ماذا تريد ياهو أن تفعل؟" رد 
عليه يانغ قائلًا: "كل شيء". فقال ما يون: "من الناحية النظرية: إن كل ما 
تفعله غالبًا لن تنجح في فعله. إن اتجاه تطور الإنترنت عمودي» ومن الصعب 
أن يتطور أفقيًّ" .. ولكن يان لم يعتقد ذلك. 

قال ما يون: "إذا اعتبرنا أن الإنترنت مسابقة ركض مسافتها 3000 
مت ستؤثر على حياة الناس خلال الثلاثين عامًا ا مقبلةء اليوم ركضت أمريكا 
بالفعل 100 متر منهاء أما آسيا فلم تتجاوز منها 30 مترآء وبالنسبة 
للصين فقد ركضت 5 أمتار فقط .. قد تظن أن ياهو وأمازون في المرتبة 
الأولى حاليّه وآن نمطهما أفضل نمطء ولكن من المحتمل أن يسقطا بعد 
0 أو 300 متر. فالإنترنت والتجارة الإلكترونية في المستقبل ليسا كما 


نتحدث عنهما اليوم فهو بالضبط مثل اختراع الإنسان للكهرباء 
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قبل مائة عام. فکان مستحیل أن پتوقع وجود مكيف الهواء الیوم. لا تستطیع 
أن تتخيل كيف ستتطور التجارة الالکترونية بعد 3 أو 5 سنوات إلا عن طریق 
التنجیم. لذلك الصين في الوقت الحالي پناسبها فقط العمل في المرحلة الأولى 
للتجارة الالکترونية. فعلینا إا أن نعمل جيدًا في اطرحلة الأولى". 
املثال الرابع: الثروة تمرة امثابرة: 

"قريبًا میصبح کل موظف في مؤسسة علي بابا من الأغنياء". في سبتمبر عام 
7 عقد ما يون اجتماع؛ جمع فيه ما يقرب من 300 موظف يتبعونه منذ 
أكثر من 5 سنوات؛ ليستعيدوا معا معاناة الماضيء ويفكروا بسعادة اليوم. خلال 
الاجتماع سأل ما يون عدة موظفين عملوا لأكثر من 5 سنوات في الشركة, إذا 
وصلت فترة الحظر إلى عام واحد. فكيف سيتعاملون مع مثل هذا المبلغ الكبير 
من أسهم الشركة المدرجة. فأجاب بعضهم: إذا كان سعر أسهم علي بابا عالیّا 
رما سأفكر أن أحول جزءًا منها إلى نقود. قال ما يون: "الأموال النقدية لا هكن 
الحفاظ على قيمتهاء فبعد تحويل الأسهم إلى نقود. لابد أن تبحث عن أحسن 
طريقة للاستثمار. في الحقيقة علينا أن نستثمر في مستقبل الصينء فالاستثمار في 


الشركات التي لديها رؤية أفضل في مستقبل الصين هي بالتأكيد أفضل 
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طريقة للاستئمان وبالتأكيد علي بابا هي من آفضلهم» لذلك آقترح علیکم أن 
تتمسکوا بالأسهم وتجعلونا ننمو مع مستقبل الصین . 

بعد الادراج ببورصة هونغ كونغ. سوف يحمل 4900 موظف عبر 404 
.۸۱0202 ملیون سهم من آسهم الشركة الدرجة و39.19 ملیون سهم 
من خیارات الأسهم» و250 آلف سهم من الأسهم القيدة مجموع 404 ملیون 
سهم؛ لیحتلوا نسبة %26.32 من آسهم رأس ال مال. على هذا الأساس» خلق 
0 لأعمال 828 بعلي بابا ثروة القيمة السوقية» بقيمة لا تقل عن 18.4 
مليار دولار هونغ كونغي للموظفين داخل الشركة. 

كان ما يون يحمل - بشكل مباشر - 28.37 مليون سهم من أسهم 
الشركة المدرجة بالبورصة . وأيضا يحمل - بشكل غير مباشر - 189 
مليون سهم من أسهم الشركة الأم صم.دطه‌طنله بالإضافة إلى 
ذلك يحمل 9.46 ملايين من خيارات الأسهم الفردية» ليكون الجموع 
2 % من أسهم الشركة» حوالي 4764 مليار دولار هونخ كونغي. 
حتى إذا كان هناك 7 مسئولين وأعضاء من مجلس الإدارة وما يون» 
سيكون إجمالي ما يحملونه من الأسهم 9012.79 فقطء مقارنة بنسبة 9675 


من الأسهم التي يحملها تشن تيان تشياو بشركة شينغدا الدرجة. ونسبة 


جح عبقرية قلب موازین التجارة 
5 من الأسهم یحملها لي يان هونغ بشركة باي دو بعد إدراجهم في البورصة, 
فهذه النسبة ضئيلة جدًا. بعد إصدار الأسهم الجديدة بسعر 13.5 دولار هونغ 
كونغي» حصل المؤسسون الشركاء بعلي بابا ساي تشون سين ووي تشه وو وي 
ونائبة رئيس مجلس الإدارة داي شان وامدير العام لقسم التنمية الإستراتيجية 
شيه شي هوانغ وغيرهم على ما يترواح بين 2.3 مليار إلى 140 مليون دولار 
هونغ كونغي. بالإضافة إلى رؤساء مجلس الإدارة واممسئولين الكبار. حصل 
0 موظف بعلي بابا على 2 مليون دولار هونغ کونغي» كمعدل لنصيب 
الفرد الواحد. هذا النوع من توزيع الثروة م يسبق له مثيل في جميع شركات 
الإنترنت المطروحة للاكتتاب. 

تتوقع بعض الأجهزة الاستثمارية أن 1۳0 (Initial Public Offerings)‏ 
علي بابا ستخلق أكبر مجموعة من الأغنياء في تاريخ الإنترنت في الصین» فعلى 
الأقل سيظهر 20 ملیاردیر ما فيهم ما يون وشركاؤه الثمانية عشر والدراء 
المهنيون في علي باباء الذين انضموا لهم واحذا تلو الآخر فيما بعد. وكذلك كثير 
من المسئولين الإداريين سيدخلون في قائمة المليونيرات. 


تنفيذ خطة تحفيز الأسهم على نطاق واسع؛ فبالإضافة إلى تحويل جزء 
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من خیارات الأسهم من موقع 12000 وبرامج نل۸ و رهم 411 وياهو الصين 
إلى حيازة الأسهم لعلي بابا ا مدرجة في البورصة. ففي الواقع كثير من حقوق 
الأسهم مأخوذة من آيدي المساهمين الأصليين. لذلك بالاضافة إلى أن ما يون 
يدفع من جیبه - کونه قدوة للمساهمین - فانه لا يدخر جهدًا للحصول على 
جزء من الأسهم من المساهمين الکبار لعلي بابا - جيري يانغ بیاهو وسون تشن 
أي؛ لأنه من المکن توقع آرباح آسهم علي بابا بعد إدراجها في البورصة؛ لذلك 
واجه ما يون عقبات كبيرة في مرحلة خطته لطلب حقوق الأسهم. ولکن في 
النهاية استطاع ما يون القوي اقناع جيري يانغ وسون تشن اي بحفظ بعض 
الأسهم من أجل تنفیذ خطة تحفیز الأسهم بنجاح. 

علق بعض اموظفین بمؤسسة علي بابا على ما يون قائلین: "إن ما يون رجل 
كبير القلب شاکر الجمیل" هذا التعلیق یظهر - بشکل واضح - في اللحظة 
الحاسمة لادراج الشركة في البورصة؛ فكل من یکافح مع ما يون ویجتاز معه 
الصعوبات خلال الفترة العصيبة سئرد له الجمیل. قال ما يون: "بالتأكيد أن 
المثابرة الحمقاء أفضل من عدم المثابرة. من يثابر حتی النهاية یحصل على 
الثروق والأذكياء ذوو التفكير المتردد. من الصعب نجاحهم في بعض الأحيانء 


فعدم المثابرة هو أكبر سبب لعدم النجاح". 
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تنهد ما يون حسرةً؛ وذلك لقلة الأكفاء في علي بابا ذلك العام فهو تقريبا 
كان سك بأي مار يستطيع السير على قدميه ویوظفه وبعد تبخر فقاعة 
الإنترنت لأول مرة عام 1999 قرر ما يون الانسحاب إلى مدينة هانغتشوء 
ونتيجة لذلك غادر الكثير من الموظفين المتازین تدريجيًا الشركة موظفًا يلي 
الآخرء ومن بقوا في الشركة كانوا لا يعجبونه. قال ما يون مازحًا: "لا تظن أن 
من بقوا يتمتعون ببعد النظرء بل بالعكس؛ فالكثير منهم لأنه م يكن يعرف 


هل سيجد عملا بعد مغادرة علي بابا أو له بقي في الشركة". 
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الفصل السادس 


قلب الموازين يتطلب وعيًا بادارة الأزمات 


الشعور بالأزمة كالظل لا يمكن إبعاده: 

الشعور بالأزمة هو مصدر روح البادرق وهو قوة دافعة مهمة للنمو 
والتنمية. إذا فقد الانسان الشعور بالأزمة فسوف يصبح شخصًا راضخا للوضع 
الراهن» مترددًا في التقدم. وما ينتظره هو مصير الفناء. ما يون هو رجل ذو 
شعور قوي بالأزمات» فعندما تلقى الاستثمار من ۹0/1201 ذلك العام 
واستعد سون تشن إي لاستثمار 35 مليون دولار» رأى ما يون أزمة كثرة المالء 
التي من الصعب التحكم فيهاء فقال: "لا أحتاج إلى هذا المبلغ الكبيرء كثرة امال 
لا فائدة منهاء وأصر على ألا يأخذ سوى 20 مليون دولار فقط. يعتبر هذا 
الشعور بالأزمة حقيقي جدًا بالنسبة لما يون. إن مجموعة علي بابا اليوم» على 
الرغم من إيراداتها التي تجاوزت مئات املایین» لكن كونها مؤسسة آهلية. فهي 


ما زالت ضعيفة: تواجه دانًا التحديات المختلفة". 
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إن الأزمة هي وضع طبيعيء ففي مؤسسة باناسونيك اليابانية ستری صور 
اصطدام السفينة تايتانيك بجبل الجلید في كل مکان؛ من أجل الحفاظ على 
الشعور بالأزمة دیما لدی المموظفين .. الاستعداد للخطر في أوقات السلام 
والقضاء على الخطر في مهده .. خاصة في وضع الصین. من الصعب أن تتطور 
موسسة وتصبح آکبر. بالنسبة ما يون» هل ممکن أن تحقق مؤسسة عمرها 
2 عام ذلك؟ الآن مضت 10 سنوات فقط من عمر علي باباء ووضع علامة 
استفهام کبری. كلما كانت المؤسسة آکبر, كلما صعب الوقوع في الخطأ. قال ما 
يون: "إذا انهارت علي بابا ذات يوم» فمن المحتمل أن يتعرض عدد كبير من 
الشركات المتوسطة والصغيرة الحجم للإفلاس. إذا كانت المؤسسة كبيرة فكل 
حركة أو قرار تقوم به يؤثر على سبل معيشة الملايين من الناس؛ لذلك ينبغي 
الحذر والتحلي بالشعور بالأزمة". 

المثال الأول: إذا جاءت الأزمة فأنفق نقودك واشتر: 

"أنفقوا نقودكم !! واشْتژوا !!" في 20 يناير عام 2009 استعمل ما يون 
رئيس مجلس إدارة علي بابا في البريد الإلكتروني الذي أرسله إلى جميع 
الوظفین 5 علامات تعجب متتالية. في ظل الأزمة الاقتصادية غير ال مسبوقة, 
كانت مؤسسة علي بابا لا تزال تصنع خطة زيادة الأجور لعام 2009 وخطة 


جوائز نهاية عام 2008. الاستثناء الوحيد هو أنه لا زيادة في 
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آجور کبار الدراء والمسئولين من آمثال نائب رئيس الادارة. شرح ما يون في 
البريد الإلكتروني لجميع الموظفين أنه حتى في وقت الصعوباتء ينبغي أن تكون 
موارد الشركة أكثر ميلا إلى الموظفين العادیین. ولابد أن يأتي الشعور بالضيق 
والأزمة ولا من كبار المدراء. فبالإضافة إلى تشجيع حماسة الموظفين. كذلك 
ظهر قراره الحذر. على الرغم من سوء البيئة الاقتصادية. ولكن طالا حققت 
الشركة أهدافها الإستراتيجية» فسنظل نقدم مكافآت للموظفين الممتازين» ولكن 
لو كانت البيئة الاقتصادية بحالة جيدة وكانت إنجازاتنا ضعيفة» وحتى لو 
قامت جميع الشركات بزيادة الأجور وتوزيع المكافآت. سوف نفعل العكس. 
تحت تأثير الأزمة الاقتصادية العالمية. اضطر عدد غير قليل من الشركات - 
إما بسبب عدم قدرتهم على تحمل صدمات الأزمة الاقتصادية. وإما وقعوا 
تحت عبء الأجور المستحقة للموظفين - لتقليل آجور الموظفين. ولكن ما يون 
كان يفعل العكس؛ يقوم بزيادة الأجورء وتوزيع جوائز نهاية العام! فكان لهذا 
العمل نكهة كنكهة العزف على العود. رها كان فعل ما يون محيرا في البداية. 
إا ماذا فعل ما يون هكذا؟ من خلال مطالعة بريده الإلكتروني» والربط بين 


الواقع والمستقبلء نجد أنه قد يكون هناك ثلاثة أسباب: 


عبقرية قلب موازین انتجارة که 

السبب الأول: إظهار المسؤولية: الجتمع يتطور باستمرار؛ حيث تطورت 
الشرکات من کونها في البداية "الشخص الاقتصادي". لتصبح "الشخص 
الاجتماعي". بلا شك في قاموس ما يونء لا يسعى إلى إدارة علي بابا من أجل 
مصلحة شخصية, بل من أجل تطويرها دون توقف. لذلك فهو لا يريد أن 
يكون قصير النظر يسعى إلى كسب امال. فلا ينبغي أن يتحمل مسئولية علي 
بابا فحسب» بل يجب أن يتحمل مسئولية المجتمع آیضا. لذلك لا يمكنه التخلي 
عن مسئولية ا مجتمع, وإلا سيتخلى المجتمع عن علي بابا في النهاية. فقرر ما 
يون أنه في أصعب الأوقات سيقوم بزيادة الأجور وتوزيع جوائز نهاية العام؛ 
لإظهار هذه المسئولية إلى حد ما. 

السبب الثاني: تعزيز الثقة: رما يدرك ما يون جیدا أنه كلما طالت فترة 
الصعوبات كلما وجب الثقة بالنفس أكثر وليست ثقة ما يون وحدها هي 
التي ستجعل الشركة تتحمل كل ذلكء بل يحتاج إلى ثقة جميع الموظفين 
بالشركة؛ لتحفيز قوتها اللا نهائية. في الوقت الذي كانت الروح التشاؤمية 
تغطي سماء الشركات الأخری» استخدم ما يون هذه الطريقة العكسية 
المختلفة عن الآخرين؛ لتنشيط روح الموظفينء وتقوية عزهتهم. وإيقاظ الثقة 
بالنفس والشجاعة لديهم لمقاومة الأزمات» وإثارة روح الابداع والروح 


الكفاحية . 


اا موق عبقرية قلب موازین التجارة | 123 


السبب الثالث: إبقاء الأكفاء: يقول المثل الصيني القديم: أينما كانت 
الحياة وجد الأمل .. كلما كانت المؤسسة في أصعب فتراتها كلما كانت حاجتها 
أكثر إلى الأكفاء. فكيف هكن إبقاء الوظفین الأكفاء؟ آمام الأزمة الاقتصادية, 
آول شيء هو السئولية. ثانيًا: الثقةء ثالتا: المكافآت. بلا شك أنه في الظروف 
الاقتصادية الصعبةء إذا ۸ تقم المؤسسة بتقليل رواتب ال موظفين بل قامت 
بزيادتهاء فهي بذلك لا تثير حماسة العمل لدى ال موظفين فحسب. بل تقوم 
أيضًا بابقاء الأكفاءء وكذلك جذب المزيد من أصحاب الكفاءات الممتازة للعمل 
في علي بابا. 

قام ما يون بقلب الأزمة وتحرك في الاتجاه المعاكس للآخرين» فهو م يقلل 
رواتب الموظفين فحسب بل كان يوزع جوائز نهاية العام. في الواقع كل ما 
فعله ليس شيا حتى أنه اختار طريقًا يدهش الناس؛ مواصلة الاستثمار 
وتوسيع الأسواق الخارجية. قال ما يون: "جاءت الأزمة حقًا. في فترة تطوير 
التجارة بشكل سريع. علينا المحافظة على الهدوء. عندما يفقد الجميع 
الثقة. علينا أن نتقدم بأقصى سرعة» هذه هي التجارة". في إستراتيجية 
ما يون لقلب الأزمات واتخاذه اتجاهًا معاكسًاء أطلقت علي بابا 
في المقدمة خطة التحرك الخاصة "مساعدة الشركات المتوسطة والصغيرة 
الحجم على قضاء الشتاء والحفاظ على التنمية". برئاسة وي تشه 


الرئيس التنفيذي لأول 328 وضمن هذه الخطة مشروع ترويج 
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خارج الصین باسم "مساعدة الشرکات التوسطة والصغيرة الحجم على جذب 
ا مشترين من کل آنحاء العام» حيث تبلغ تکالیف إعلانات الاستثمار في الخارج 
0 ملیون دولار - آعربت علي بابا أن هذه الخطة ستساعد الشرکات التوسطة 
والصغبرة الحجم على "قضاء الشتاء"؛ لتقدم للعملاء طرق دعاية آکش وتکون 
آکثر فعالية من حيث التكلفة. 

بعد ذلك أطلقت علي بابا في البلاد المنتج الفعال لمشروع "إعانة الشتاء؛ 
والذى يسمى "امْصَدُّرُ". يعتبر هذا النتج خطوة إستراتيجية مهمة في الخطة 
التي أطلقتها علي بابا "خطة إعانة الشتاء بمقدار 15 مليار يوان'» عن طريق 
خفض الأسعار بطريقة مقنعةء تتنازل علي بابا عن جزء من الأرباح لشركات 
التجارة الخارجية المتوسطة والصغيرة الحجم المحاصرة. قال وي تشه الدیر 
التنفيذي لعلي بابا: لم تظهر في الوقت الحالي دولة في العالم كونت سلسلة 
صناعية كاملة للصناعات الإنتاجية وسلسلة إيكولوجية مثل الصين. خلال 10 
سنوات» م يتغير دور الصين كأهم دولة إنتاجية وأكبر قاعدة للتصدير في العام. 
والمشاكل التي تواجه الشركات المتوسطة والصغيرة الحجم حاليًا ما هي إلا 
مشاكل مؤقتة. هذه هي الأسباب الرئيسة التي جعلت علي بابا تساعد 
الشركات المتوسطة والصغيرة الحجم على مواصلة البحث عن فرص تجارية 
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المثال الثاني: الأزمة كالظل لا يمكن تجنبها: 

م يعد الكثير من الموظفين يذهبون للتسوق من المراكز التجارية المحيطة 
بهم بعد الدوام ظهرًا أو في الساء واعتادوا على التسوق عبر الإنترنت. طبقًا 
لبيانات الدراسة الاستقصائية. فإن هناك ما يقرب من 9 ملايين فرد يتسوق عبر 
موقع 12000 يوميًا. وفقا لدراسات أجهزة مراقبة الأسواق الجديدة. فان 
التاجر الضخمة كمثل وول مارت وکارفور يبلغ متوسط الزيارات اليومية 
ملتجر واحد منها يوميًا آقل من 15 ألف شخص. هذا يعني أن الزيارات اليومية 
لوقع 120020 تعادل ما يقرب من 600 مرة من عدد الزيارات لوول مارت. 
هناك المزيد من مستخدمي الإنترنت يثقون بالتسوق عبر الانترنت» ولديهم 
الاستعداد لشراء الملابس والاحتياجات اليومية وال مواد الغذائية ومنتجات 
الرعاية الصحية ومستلزمات الأم والطفل والأجهزة المنزلية عبر الإنترنت. ومن 
ضمنهم احتلت نسبة شراء الاحتياجات اليومية 9030 من المجموع. قال وو 
تشاو بوه الكاتب المالي في مقالته: "إذا بحثنا عن مؤسسة تدل على قوة النمو 
الداخلية للاقتصاد الصيني» فان 12000 هو أَنْست نموذج". 

ولكن بعد انتصار 120020 وفوزها على yة8ع»‏ وتصدرها القمة في 
سوق (6©012511121 )€consumer t0‏ 020 كانت المؤسستان 


العملاقتان للإنترنت تركزان على هذه السوق أيضًا. لمواجهة الأزمة 
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امالی یستطیع ما يون رفع معنویات امموظفين من خلال توزیع الکافات 
وتوسیع الأسواق ال مضادة. ولمواجهة 6۳82 بستغل ما يون رد فعل 827» 
البطيء في سوق الصین» ویتمکن من الانتصار علیها بسهولة. ولکن عندما 
يواجه منافسًا قویٌا ومعروفًا في سوق الصين جيدًا مثل 32140 وأمععمع1, 
يمكننا القول إن الأخطار ستأتي من كل صوبء وهنا أصيب ما يون بصداع 
وقلقل. 

من أجل قنص تخطيط لي يان هونغ في أعمال 20 وقبل إصدار المنتج 
)www.youa.com(‏ موقع التسوق ل Baidu‏ - أعلن ما يون التدرع الشامل 
لحصول 831011 على معلومات المنتجات من على موقع ۰120020 إن محرك 
البحث هو وسيلة رئيسة لممستخدمي الإنترنت للحصول على ال معلومات. وكل 
أعمال 580 للمواقع تتجه إلى 821011 وءاع600؛ على أمل أن يجلب 
استخدامهم لمحركات البحث الزيارات الكافية للمواقع. تشير الإحصاءات إلى أن 
0 من حجم الزيارات موقع 120020 هي من محرك البحث. إن 82101 
الذي احتل أكثر من %70 في سوق البحث في الصین, لا توجد أي شركة إنترنت 
تجرؤ على رفضه. إلا أن ما يون هو أول شخص اتخذ هذه الوسيلة القوية 
"الحظر" ل 821011. 

قام 0 بتدريع زحف 82101 على شبكة الإنترنتء ليمنع 


0 من الحصول على معلومات المستخدمين واطنتجات ومعلومات 
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التداول في موقع 120020 فلا يممكن للمستخدم أن پبحث عن تجديد 
النتجات في موقع 120020 عبر استخدام 82101؛ فهذا يؤثر بالطبع على 
٥ع‏ ولكن من خلال هذه السنوات من التنمية. احتلت 120020 أكبر 
حصة في مجال التجارة الإلكترونية 26 متقدمة جدًا على المنافسين الآخرین, 
وكذلك شكلت علامة تجارية جيدة في مجال التجارة الإلكترونية. وقد شكلت 
هذه المكانة الكيان في أذهان ال مستهلكين. ومجرد أن تشكلت هذه اممكانة 
أصبحت كمثل المتاجر في الأسواق وال مطاعم املشهورة. وأصبح العملاء العائدون 
هم من سيقدمون أعظم الإيرادات. تظهر البيانات أن 9080 من المتسوقين عبر 
الإنترنت لا يستخدمون محرك البحث الخارجي أو يستخدمونه قليلا؛ أما %20 
منهم فيستخدمونه من أجل البحث والاستعلام عن معلومات النتجات ليس 
من أجل الصفقات والعاملات التجارية. لذلك قل اعتماد 1206520 على 821011 
يومًا فیوم لا يؤثر تدريع زحف 8210101 على مستخدمي 120020 ولا على 
زياراتهم إلا قلیلا. بدون حصول 83101 على معلومات ال محلات في 120020 
بدأ 12026 في تعزيز الدعاية الذاتية. بالاضافة إلى ذلك فان 12000 لا 
يصنع محلات الموقع فحسب. بل أيضًا يقدم خدمات تجارية إلكترونيةء وغيرها 


من الأعمال الأساسية؛ لتوسيع مصادر الإيرادات. 
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اطثال الثالث: الاستعداد ممنح الدولة منصة الدفع الالکتروني بتاو باو في أي 
وقت: 

في مايو عام 2003 ظهر موقع 12000 في السوقء في يوم 18 آکتوبر من 
العام نفسه آطلق 120020 - لأول مرة - ۲۸:۲۵ لتقدیم خدمة الضمان 
للمعاملات التجارية على 120020 وحل مشكلة الثقة في العاملات التجارية 
الالکترونية. إن ضمان الطرف الثالث ووظيفة التقييم الائتماني ‏ دم‌نلش 
جعلته آصبح تدريجيًا معیازا مقبولا من قبل الجانبین في المعاملات التجارية 
الالکترونیة. 

بعد ذلك في 8 من دیسمبر عام 2004 انفصل ۸:27 عن موقع 120020 
وانفصلت کل أعماله عن أعمال 212080 ثم تأسست" شركة رهما لتكنولوجيا 
الإنترنت بتشيجيانغ". وبدأ رهحنل۸ رسميًا العمل مستقله وبداً هون يتحول 
تدريجيًا من منصة ضمان الطرف الثالث إلى منصة الدفع على الإنترنت. ولكنه 
واجه صعوبات كبيرة بعد الانفصال عن12050320. في الصين. تعتبر طريقة الدفع 
على الإنترنت عبر الطرف الثالث هو طريق م يسلكه آحد من قبلء ويحتاج أن 
يفتتحه (3م411. تذكر قه يونغ دي اطدیر التنفيذي لقسم التعاون ا مالي في 
هناك أيام معرفته ب “زهمنا4 قائلًا: "قبل 5 سنوات» أول مرة عرفت رهمناA‏ - 
وكان يتولى منصبًا في بنك الصناعة والتجارة بالصين - كان هناك خطان للهاتف 


لخدمة العملاء فقط" .. كان هذا انطباعه الأول عن ۸1:۵ 
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ومع ذلك» رحب همل الذي شق واكتشف طريقًا جديدًا بفرصة تنميته. 
حوالي عام 2004, أصدرت كل البنوك الكبرى على التوالي أنظمة البنوك 
الإلكترونية» ولكن كان ينقصها أعمال التطبيقات البرمجية. وكان هذا الأمر - 
على وجه التحديد - هو الذي منح ۸۱:07 فرصة جيدة لدخول هذا المجال. 
منذ ذلك الوقت. بدأ رهم نا4 التعاون مع البنوك الحكومية مدة طويلة. لكن 
واجهت ال مفاوضات اللاحقة العديد من الصعوبات في العمليات؛ عدم وجود 
نظام خاص للأعمال الجديدة وإذا وافق على ذلك» سيقوم النظام بالإعادة مرة 
أخرىء كما أن كل البنوك ليست على الدرجة نفسها من قبول هذا الأمر» حتى 
ولو كان بنك الإنشاء والتعمير ذو النظام الأحدث نسبیّه يكون الوقت 
المستغرق بداية من تخطيط المنتجات وحتى طرحها أكثر من 10 أشهر. 

إن هذا الطريق شاق جدًاء ولكن ما يون وفريقه م يتوقفوا وم يتخلوا 
عن طريقهم» من خلال جهودهم الحثيثة. منذ بداية إنشاء «دمنله في 
نهاية عام 2003 وهو فقط قسم مسئول عن حل المشاكل الائتمانية للطرفين 
في المعاملات التجارية داخل موقع ۰120020 وم يتجاوز عدد ال موظفين 
فيه 10 آفراد. إلى أن تطور ليصبح آحد الشركات الفرعية ال مستقلة 
مؤسسة علي بابه وأصبح يضم أكثر من 1300 موظف. حتى ديسمبر 


عام 2009 قامت 6 بنوك تجارية حكومية و13 بنگا تجاريًا وطنيًا 
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مساهمًا وأكثر من 40 بنگا إقليميًا بالتعاون مع زهح‌نلش "بطاقة" “رهم411 تمتد 
من بطاقة السحب الآلي إلى بطاقة الائتمان أيضًا. طبقًا لتقریر وكالة استشارات 
الانترنت داخل الصین - والعروفة باسم "16562700" - فان سوق الدفع 
الالکتروني دخل عصرا ذهبيًا في الصين» حتی عام 2012 تجاوز البلغ الاجمالي 
للدفع الالکتروني خلال امعاملات التجارية الالکترونية 2 تریلیون یوان. باعتباره 
آول حفار للذهب. أي آول مستکشف في هذا المجالء اعتمد ۸:07 على دور 
"وسيط الائتمان" بجرأة» حتی احتل صدارة السوق؛ لیظل في مکانه الذي 
تصدره منذ تأسيسه. يضم تحته مائة آلف من البائعین موقع 120020 و460 
آلف تاجر خارجيء وأكثر من 200 مليون مستخدم مسجل, يستخدم في نطاق 
مجال الرحلات الجوية» ودفع رسوم المرافق العامة» وغيرها من المجالات 
التطبيقية السبعة الكبرى. 

إن هدف ۸۱0۵۲ حاليًا هو التفوق على 297291 التابع ل 7إ82»؟ ليصبح 
أكبر منصة إلكترونية للدفع عبر الطرف الثالث. ممتلك 27:21 حوالي 75 مليون 
مستخدم على مستوى العام. وتبلغ قيمة التداول به 2000 دولار 
كل ثانية. في عام 2009 تجاوز حجم التداول به 63 مليار دولار في 
السنة الواحدة (فيما يعادل 429.7 مليار يوان). ولكن إذا كان تودمنآام 
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أي سيقع تحت سقف السياسة غير التوقعة. آما بالنسبة ما يون فأعلن في مایو 
عام 2009 قائلًا: "من الممكن أن تساهم دنل في مساعدة الدولة في أي 
وقت". وقد آدهش كلام ما يون الناس, فشركة أهلية رائدة في هذه الصناعة 
الجديدة استطاعت تحقيق النجاح» من خلال اعتمادها على إستراتيجية السوق 
املحلي. والتصميم الكامل للمنتجات» وتحسين تجربة ا مستخدم بشكل تدريجي 
.. عندما يكون من الممكن اللحاق بمنافس من الطراز العالمي على الساحة 
الدولية. ظهر المؤسس في موقف "المساعدة للدولة" ماذا؟! 

في الواقع» ظهر قلق ما يون تجاه "مساعدة الدولة" منذ وقت مبکر. منذ 
عام 2005 وی ظل عدم وجود أنظمة ولوائح متعلقة, بدأ رهما مبادرة 
التواصل مع القطاعات المسئولة على جمیع الستویات» وف یونیه عام 2006 - 
تلبية لطلب رهمل4ء وبعد تفتیش اختياري شهري - آصدر بنك الصناعة 
والتجارة (تقریر الوصاية للودائع النقدية طعاملات العملاء) لرهمناA‏ » آما 
هذه التخمینات فلا نعرف أي منها یفکر فيه ما يونء ولکن الشيء الذي لا 
يمكن أن ننکره هو شعوره بالأزمة المسبقء الذي یظهر في كل وقت بداخل 
رأسه الغریب. وفي نظرته العميقة» کأنه رادار فائق عالي الطاقة, یجمع 


معلومات عن الأزمة الکامنة كل ثانية. 
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الفصل السابع 
أعلى درجات قلب الموازين - الانقلاب على الذات 


أكبر أعدائك هو أنت: 

أثمن شيء في ما يون هو ولادته في القاعدة الشعبية» فبالاضافة إلى اللغة 
الإنجليزية لم يكن لديه مهارات متميزة أخرى؛ لذلك يعرف التعاون والاستماع 
إلى الآخرين» يقوم بكل عمل حسب الواقع» ويحترم المعارف الأساسية والقانون 
الموضوعي. طبکاء آهم شيء هو أنه يستطيع قلب الموازين لنفسه. 

في الحقيقة أن مرحلة النجاح للإنسان هي التغلب على الذات» والقيام 
بعملية قلب موازين الذات .. هناك قول مأثور ملهم جدًا يقول: "إذا ۸ تستطع 
تغيير العام» فغير نفسك". 

ما يون لا ينتصر داتماه ولا يكترث لإنكار ذاته. فهو يعترف أنه واجه 
الفشل أكثر من النجاح خلال 10 سنوات. وعندما تحدث عن تجاربه 
الأولى قال: "خلال خبرتي في التدريس لمدة 5 سنوات» كنت أحلم أن 


أعمل في شركة» مثل مطعم أو غيره من الأماكن. في عام 1992 بدأت 
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تتحسن بيئة التجارق. فتقدمت لكثير من الوظائف. ولکن م تقبلني أية شرکة. 
تقدمت من قبل لوظيفة سكرتير الدیر العام لكنتاي 1۳۴0 ولکن تم رفضي". 

إن ما نراه اليوم هو نجاح ما يون. وکیف أنه قبل كل قرار, كان یجمع دایم 
الآراء من الأطراف املختلفة» وکان يصر على اختیاره» حتی وان وقف آمام كل 
من عارضه الرأي. هذا لا يعني أنه أذى من الآخرین, أو أنه لا یهتم بآراء 
الآخرين. بالعکس, فهو بجمعه لآراء الآخرين هكذاء يرى الجانب الآخر 
للعملةء وهذا يجعله يرى المشكلة بشكل أشمل ومن كل جوانبهاء ويزيد من 
إحساسه بالرهبة. 

لا يخاف ما يون من قلب موازين الذات» حتى أنه يفكر في تأليف كتاب 
يتحدث فيه عن حدود التجول في البلاد. ويكون بعنوان "علي بابا وألف خطأ 
وخطأ"؛ لإفادة وتحذير الآخرين. 

المثال الأول: الانسحاب الكبير: 

إن ما يون إنسان وليس الهّا. هو يعترف بأنه وقع في كثير من الأخطاء 
والاعتراف بالأخطاء التي وقع بها لتطوير المؤسسة آمر لا مفر منه, بل يعتبر أن 
هذه الأخطاء ثروة ثمينة. قال ما يون: "في السنوات الأخيرة وقعنا في كثير من 


الأخطاء ويكرر الآخرون هذه الأخطای فهذه الأخطاء هي ثروتنا". 
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في بداية تأسيس علي باباء أخطأ ما يون خطأ کبیا في اتخاذ قرا وهو أنه 
كان يسعى إلى التدويل المفرطء واتجاهه في وقت مبكر إلى التوسع في الأسواق 
الدولية. عام 2000, وصل مبلغ 25 مليون دولار من جولدمان ساكس وسوفت 
بنك إلى حساب علي بابه فعزم ما يون على القيام بعمل عظیم. فامتدت متاجر 
علي بابا إلى وادي السيليكون في أمريكا وكوريا الجنوبية؛ ومن ثم تطورت 
أعمالها في لندن وهونخ كونخ بسرعة. 

ومن أجل التدویل» قدمت علي بابا موقكًا باللغة الإنجليزية؛ ليجعلها تربح 
سمعة دولية» وتحوز على اهتمامات وسائل الإعلام الدولية بشكل سریع. كان 
هذا الأمر مهم جدًا بالنسبة لعلي بابا التي كانت مجهولة وينقصها المال في 
بداية تأسیسهاء حتى أنها وقعت لفترة طويلة في حالة "مجهولة في الداخل 
مشهورة في الخارج". 

ولكن التدويل هو سلاح ذو حدین, فالسعي إلى العالمية في وقت مبكر أو 
بشكل مفرط يعتبر ضررًا شدیدا على علي بابا. 

من أجل تلبية المتطلبات الدولية» وضعت علي بابا منذ البداية مقرها 
في هونغ كونغ (فيما بعد وضعت مقرًا لها في شنغهاي). ازداد عدد موظفي 
علي بابا في مقر هونغ كونغ إلى عشرات الأفراد بسرعة کببرق منهم كبار 
ال مديرين الذين جاءوا من شركات متعددة الجن سیات. وآیضا كفاءات 
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دولية تخرجوا في جامعات آمريكية مشهورة وقد بلغت رواتبهم السنوية آکثر 
من ستة آرقام بالدولار. 

نشأت تقنية الانتونت في الولایات المتحدة الأمريكيةء وتترکز آفضل الکفاءات 
الفنية في وادي السیلیکون. وقد ضعت علي بابا جهاز الخدمة وقاعدة التقنیات 
في وادي السیلیکون بالولایات المتحدة؛ من أجل بناء موقع على مستوی عابلي. 
في مايو عام 2005 نجح ما يون في توظیف ملك محرك البحث لیاهو - وو 
جیونخ. بمساعدة وو جیونخ. جمع مركز البحوث والتنمية لعلي بابا بأمريكا 
عددًا کبیر] من الخبراء الفنیین الرائدین في وادي السیلیکون. كان قد وصل آکبر 
عدد للموظفین في مركز البحوث والتنمية بآمریکا إلى 20 فردا أو أكثر. وکانت 
نفقاتهم آکثر من نفقات 200 فرد في مقر هانغتشو. 

من أجل احتلال آکبر سوق في العام» بعد هونغ كونغ والولایات المتحدة, 
آنشات علي بابا مكتبين في بریطانیا وکوریا الجنوبية. يعتبر موقع علي بابا في 
كوريا الجنوبية شركة مشترکة. فهي لا تقدم الموقع باللغة الانكليزية فحسبء 
بل تقدمه باللغة الكورية آیضا. 

هکذا نشرت علي بابا قواتها للزحف تجاه الأسواق العالية. ولکن من 


المؤسف أن علي بابا في ذلك الوقت ‏ تكن تمتلك قوة الزحف تجاه 
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الأسواق العالمية؛ فقد كانت إستراتيجيتها للتوسع في الخارج مبكرة خمس 
سنوات! 

اذا وضع ما يون ومستولو الإدارة العليا بعلي بابا هذه الإستراتيجية 
الدولية في البداية؟ أليس ما يون الذي حصل لتوه على استثمار بقيمة 25 
مليون دولار شخصًا متهورًا؟ 

تعتبر تكاليف مواقع هونغ کونخ وأمريكا وأوربا وكوريا الجنوبية أرقامًا 
فلكية. وكانت هذه المواقع تنفق فقط ولا تربح قرشًا واحدًا. بدأ التوسع الدولي 
لعلي بابا في فبراير عام 2000ء وتوقف في يناير عام 2001. خلال هذا العام 
كانت علي بابا تخسر ما يقرب من مليون دولار شهریا. 

عندما انفجرت فقاعة الإنترنت في نهاية عام 2000 م یتبق في حساب علي 
بابا سوى 7 ملايين دولار فقط. حسب سرعة خسارتها في ذلك الوقت. فهي 
يمكنها فقط أن تستمر لأكثر من ستة أشهر. 

قبل يناير عام 2000» جذبت علي بابا - التي لم تكن تملك أموالًا 
حينها - بعض أصحاب الكفاءات على المستوى الدولي. مثل جوزيف 
تساي ولي ون تشاو. كان جذب أصحاب الكفاءات يعتمد على جاذبية 
شخصية ما يون وقوة مفهوم علي باباء وبالطبع يعتمد أيمًا على 


الأسهم. بعد يناير عام 2000, بدأت علي بابا - التي أصبحت تمتلك ال مال - 
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بالتوظیف على نطاق واسع. هذه المرة اعتمدت على الشروط الثلافة ال مذكورة 
بالأعلی لجذب الأكفاء. وکذلك اعتمدت على الرواتب العالية. 

بحلول منتصف عام 2000 کونت علي بابا فریق عمل قوي ممتاز. تجاوزت 
قوته كل الواقع الصينبة. 

هکننا القول إن علي بابا آصبحت آکثر شركة إنترنت صينية تحقق آشمل 
تدویل, وتجمع آکبر عدد من آصحاب الکفاءات الدولية في عام 2000. ماذا 
سیجلب آصحاب الکفاء‌ات هوّلاء لعلي بابا؟ وما مصير هذه النخب الدولیة؟ 
بكل إنصاف لا هكن تجاهل الاسهامات التي قدمتها هذه النخب الدولية لعلي 
بابا. لکن في الوقت نفسه. جلب تدفق آعداد کببرة من آصحاب الکفاءات 
الدولية إلى علي بابا الکثبر من الشاکل, مثل الصراع الثقافي. وعدم اطعرفة 
بالسوق المحلي» وعدم تأدية الأدوار بشکل کامل. والشيء الأهم هو صعوبة 
تحمل علي بابا ضغط تکالیف هذه العمالقء وهکننا القول إن 25 ملیون دولار 
قيمة رآس اطال ا مخاطر الذي تمتلکه علي بابا من المصاعب الماليةء تنفق آکثر 
من نصفهم لصرف آجور آصحاب الکفاءات الدولية» فقد بلغت نفقاتها 
الشهرية في هذا الأمر ما يقرب من ملیون دولار. 

في نهاية عام 2000 سقط التبار الأول للإنترنتء الذي استمر طدة 


3 سنوات فجأة من القمة إلى القاع. وتبخرت ف النهاية فقاعة الإنترنت 
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التي استمرت لمدة 3 سنوات. منذ 3 أبريل عام 2000ء بدأت أسهم بورصة 
ناسداك الأمريكية في التدهور حتى نهاية العام وبدأت المواقع الصينية تعلن 
إفلاسها على التوالي .. ها قد وصل شتاء الإنترنت .. في أوائل عام 2001 بدأ 
انقطاع سلسلة رأس مال علي بابا. 

أدرك ما يون أخيرًا أنه: "إذا امتلكت قدرة كبيرة على الخدمة استطعت فعل 
الأشياء الكبيرة". 

من أجل وجود المؤسسة وبقائها مدة آطول. كانت أول مهمة لعلي بابا هي 
زيادة الإيرادات وتخفيض التکالیف فأولًا يجب تخفيض التكاليف والتحكم 
بها؛ لذلك قامت بإغلاق المكاتب وتسريح العمالة. فكان تصغير حجم المؤسسة 
خيارًا لا مفر منه. ولكن اتخاذ مثل هذا القرار ليس أمرًا سهلا. 

"في فصل الشتاء ارتكبنا خطأ كبيرا. فبمجرد أن استحوذنا على 
الأموال» أصبحنا مثل الشركات الأخرى» حيث اضطررنا إلى دعوة واستقدام 
المسئولين الكبار والأجانب وأقوى 500 نائب مدير تنفيذي في العام 
فقد قمنا بدعوة الكثير من الناسء ولكننا طلبنا منهم المغادرة في 
اللحظات الحاسمة الحرجة: واستبعدنا الكثير من المسئولين. وكان هذا 


أكبر شقاء ومعاناة. فكان هذا مثل تثبيت محرك بوينغ 747 في أعلى الجرار 


عبقرية قلب موازین التجارة ‏ > 
وکانت النتيجة أن الجرار ‏ يطرء بل تفکك إلى آجزاء. لذلك إذا لم نقم بهذه 
العملية في هذا الوقت. فمن المکن أن تندثر علي بابا بعد ذلك". هکذا قال 
ما پون. 

من الواضح أن هذا قرار صعب للغاية وقرار مصيري. لو ۸ يتم اتخاذ قرار 
فوري في اللحظات الحاسمة. سیصبح علي بابا واحذا من الواقع المفلسة التي 
لا حصر لها. 

لذلك في "مؤتمر تسوني" الذي عقدته شركة علي بابا في يناير عام2001 اتخذ 
ما يون وصناع القرار من المسئولين الكبار ثلاثة قرارات إستراتيجية.ء تسمى 8" 
")© 0 وهي دهنط 0 :Back‏ (العودة إلى الصين)ء 0256 10 Back‏ (العودة 
إلى الساحل), عاجعن 60 Back‏ (العودة إلى المركز). العودة إلى الساحل يُقصد 
بها تركيز الأعمال على 6 مقاطعات ساحلية. أما العودة إلى الرکز فيُقصد بها 
العودة إلى هانغتشو. وف هذا ال مؤتمر. تم - لأول مرة - اتخاذ هانغتشو مقر 
عامًا لعلي بابا. 

بحلول نهاية يناير عام 2001 برز قوان مينغ شنغ الذي تولى لتوه منصب 
الرئيس التنفيذي للعمليات بعلي بابه من بين الصفوف متحديّاه حيث بدأت 
عملية الحظر الكبرى المروعة التي لمم يسبق لها مثيل. فقد أطلق حملة إنقاذ 
علي بابا وسط خطر داهم! 
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خلال يوم واحد. استطاع قوان مينغ شنغ تقلیل عدد فریق العمل في 
آمریکا من 40 موظفّا إلى 3 موظفينء ثم آغلق المكاتب في هونغ کونخ وبکین 
وشنغهاي على التوالی؛ لتجنب دفع الایجارات اطرتفعة باستمرار. وفي الوقت 
نفسه آعلن قوان تقلیل رواتب الوظفین الذین سیبقون ‏ الشركة إلى النصفه 
مع زيادة خیارات الأسهم للضعف. وبهذا تم ابقاء الموظفين الذین یحملون 
الأمل لعلي بابا. بعد 3 أشهرء تم خفض تکالیف الادارة شهريًا لعلي بابا من 
مليوني دولار إلى 500 آلف دولارء وطبقًا معدل الحرق هذاء هکن لعلي بابا 
البقاء على قيد الحياة طدة 18 شهر؛ وهذا سیمنح شركة علي بابا فرصة لتلتقط 
آنفاسها. 

قال ما یون: "في عام 2000 شهدت شرکتنا تطورًا سریعا في وادي السیلیکون 
بأمريكا ولندن وهونخ كونغ بالصین. حتی شعرت بأن قدرة الادارة تعجر عن 
تلبية رغباتها. ظن الزملاء في وادي السیلیکون أن التقنية هي آهم ثيء. وحینها 
وصل وادي السپلیکون إلى قمة تطوير الانترنت .. فمن المؤكد أن کلامهم كان 
صحيحًاء ولکن يرى نواب الرؤساء التنفيذيين في آقوی 500 مؤسسة آمريكية 
متعددة الجنسيات في هونغ کونغ أنه يجب أن يكون التطور تجاه السوق 
الرأسماليء حينها كنا نحن في الصين لا نعرف من على صواب. وحين كانت تسيطر 
الفوضى على الجمیع. فكرت فجأة في كيفية إدارة الشركة كلما أصبحت كبيرة, 
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وکیف هکننا الادارة إذا ازدادت آعداد الکفاءات. بحلول نهاية عام 2000 
قمت بتسریح العمال لأول مرة. فقد قمنا بتسریح العمال, لأننا وجدنا آننا 
أخطأنا في الاستراتيجية. كانت لدینا فكرة ساذجة جدّا في ذلك الوقتء كنا نظن 
أنه ينبغي أن نضع موقعًا باللغة الإنجليزية في أمريكاء لأن لغتهم الإنجليزية 
أفضل من الصینیین» فكانت النتيجة أنه بعد بناء ال موقع في أمريكا اكتشفنا أننا 
ارتكبنا خطأ كبيرً؛ في وادي السيليكون كلهم أكفاء فنیون» وكنا نحتاج إلى أكفاء 
تجاريين يأتون من نيويورك وسان فرانسسكو إلى وادي السيليكونء فازدادت 
التكاليف يومًا بعد يوم. هذه الإستراتيجية طرحت في ماجستير في إدارة الأعمال 
الأمريكية. فكان رجلا ذكيًا .. كان اقتراحه معقولًا في نظرنا في ذلك الوقت. 
ولكن بعد شهر ونصف وجدنا أن هذا الاقتراح خطأء فكيف هکن استقدام 
أكفاء التجارة من آنحاء العام للعمل في وادي السيليكون؟ ومن ثم قمنا باغلاق 
هذا المكتب بسرعة. كانت هذه أول مرة يتم تسريح عمال من علي باباء 
وستكون المرة الوحيدة والأخيرة. قلنا لهم: إذا أردتم البقاء في علي باباء فيجب 
أن تذهبوا للعمل في هانختشو وبعد العودة من أمريكا وضعنا هدفا موحدا. 
قال ما يون بعد ذلك: "على الرغم من أن عدد الموظفين أقل 
من السابق, ولكننا استطعنا التحكم في التكاليف .. الآن تكاليف الملؤسسة 
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تعتبر في مرحلة مستقرة؛ حیث إن تکالیف کل شهر كانت تبلغ حوالي آقل من 
5 من اليزانية. في الواقع لا یوجد سر لنجاحنا في السيطرة على التکالیف» 
السر فقط هو نفاق کل قرش بحذر. تکاد تکون ميزانية قسم العلاقات العامة 
لدينا صفراء فإذا تم دعوة الآخرين للعشاء فتقریبا يدفع كل فرد حساب 
نفسه. على ما آظن أني آفقر 080 في شرکات الانتونت» فکنت إذا سافرت 
للعمل, آنزل بفندق ثلاث نجوم .. فنحن لا نعمل بالنقود بل بذکائنا". 

كانت نتيجة الحظر والاغلاق سريعة جد حيث خفضت التکالیف الشهرية 
في الحال. وربحت علي بابا سنة كاملة لالتقاط آنفاسها! 

ولکن تصغیر حجم الشركة واغلاق مکاتبنا جعل السئولین الکبار یشعرون 
بالحزن وفتور الهمة» خاصة ما يون العاطفي» تعرض للأذى الأکبر في هذا الم 
فقد مضى وقت کثیر على ذلك الأمرء لکن ما يون مم پستطع نسیانه. 

في الوقت نفسه. تكلم ما يون مع ا مستثمرين بقلب مفتوح؛ حیث انه 
كان يبلغ كل ما كان يحدث في المؤسسة لجميع المستثمرين بكل الطرق» 
حتى ولو كانت الشركة في أسوأ حالاتها؛ فهو م يخف أي شيء. مهما كان 


الوضع سيئًا. وقام بإخبار المستثمرين بكل إجراءات التعديل التي قاموا 
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بها؛ الأمر الذي جعل الستتمرین یدرکون أن فریق الادارة پبذل کل جهده 
لایجاد سبل لاستمرار هذه الشركة. 

قال رو لين تشيء مستثمر المخاطر خلال 4 جولات من مواصلة الاستثمار 
لعلي بابا متنهدًا: "على الرغم أن مجلس الإدارة لا يعرف كيفية إنقاذ علي باباء 
ولكن رؤيتنا لفريق إدارة كهذا يبذل كل جهوده. یجلعنا ليس أمامنا خيار سوى 
دعمهم بكل ما نستطيع. 

إن تسريح العمال والحصول على الدعم وال مساعدة ممجلس الادارق هما 
فقط الخطوتان الأوليتان في التعديلات التي قامت بها علي بابا خلال 
3 سنوات» ولكن آهم خطوة هي توسيع الموارد. بحث الفريق - الذي ترأسه ما 
يون وقوان مينغ شنغ - بشكل سريع 5 أو 6 اتجاهات للعمل» على أساس 
هدف واحد. وهو توفير دخل كاف وتدفقات نقدية كافية. ركزت علي بابا على 
منتج "المورد الصيني". يعد هذا المنتج مشروع البحث عن شركاء للتجارة 
الخارجية للعملاءء وكان يتم تنفيذه دانًا على الإنترنت قبل ذلك» ولكن لم يكن 
له فعالية جيدة. خلال النقاش, قرر شن المشروع بطريقتينء أي بالإنترنت 
وبدون الإنترنت. في الواقع هذا القرار فتح باب النجاح على مصراعيه. 

مع توافر اتجاهات العمل» تصبح الخطوة التالية هي التدريب وتشكيل 


فريق العمل. وضع قوان مينغ شنغ في أبريل عام 2001 خطة تدريب 
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الكفاءات الادارية» والاستغناء عن أصحاب الأداء الضعيف» ومكافأة أفضل آداء 
وتم الاستغناء عن %10 من الموظفين الواقعين بأسفل الهرم. وم یتبق إلا من 
يعترفون بنظرية القيمة لعلي باباء ويتمتعون بالقدرة على النضال. 

أنشأ قوان مينغ شنغ نادي المليون يوان للمتمیزین» وحدد قمية العضوية 
وهي يجب أن يصل إلى إنجاز عمل قيمته مليون يوان. فمن يصل إلى هذا 
الهدف يحصل على جائزة. وبسبب الضيق الماليء كانت جائزة أول من وصل إلى 
هدف العمل هي قصيدة كتبها قوان مينغ شنغ. 

من عام 2001 حتى عام 2003 كانت تلك السنوات الثلاثة الأصعب والأكثر 
حسما في مسيرة علي باباء فبالإضافة إلى تفويض قوان مينغ شنغ لدفع 
القيام بالأعمال الجريئة الحاسمة دون قيود. نفد ما يون آیضا ثلاثة 
أنواع من الحركات الإدارية على طريقة "ماو تسي تونغ", أي توحيد نظرية 
القيمة وتوحيد الأمل عن طريق "الحركة التصحيحية بیان آن"» قال 
ما يون: "عن طريق الحركة. تم تسريح من لا يؤمنون بنظرية القيمة 
المشتركة. وليس لديهم الشعور بالهمة المشتركة". وقام بتنمية المهارات 
الإدارية لدى فريق الكوادر على طريقة "الجامعة العسكرية السياسية 


مقاومة العدوان الياباني» وتنمية وتطوير كل ال مفاهيم والأساليب 
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والمهارات مواجهة موظفي التسویق للعملاء بروح "استصلاح الأراضي البور في 
نان ني وان" 

في الحقيقة, تعتبر هذه السنوات الثلاث من آصعب الأوقات التي مرت على 
التجارة الالکترونية في الصین؛ فمواقع التجارة الإلكترونية الناجحة في الصین اما 
مواقع اجتازت هذه السنوات الثلاث وإما مواقع تم تأسیسها بعد عام 2003 
فیتضح صعوبة هذه السنوات الثلاث على مواقع التجارة الالکترونية. 

ولکن في أقسى شتاء في تاريخ الإنترنت» وفي آکثر اللحظات الحرجة التي 
مرت على علي بابه كان ما يون لا یزال مؤمنًا وواثقًا بالانترنت» وبقضية علي 
باب 

اطثال الثانی: العبء الحقيقي: 

اشتهر ما يون بالغرور؛ ففي عام 2005 عند شرائه پاهو دفعه ذلك هو 
وعلي بابا إلى آعتاب الرأي العام. في ذلك الوقت تفاجأنا تحت مرأى ومسمع 
الملايين من الناس بالکابوس الذي عاشه ما يون (مجنون تکنولوجیا العلومات)؛ 
بسبب الضغط والتوتر اللذین لازمانه . 

إن شراء ياهو جعل علي بابا محط آنظار املایین. فالجمیع پتطلع 
إلى مستقبل ياهو الصین» وعن ما سيفعله هذا الرجل ال مجنون" في عام 
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6 يدهش به العام ثانية. قال ما یون: "في عام 2005 حلمت بالكثير من 
الأحلام» كنت في الحلم أتسلق جبلاء ولكني م أستطع النزول بعد صعودي إلى 
القمة. أنا شخص لا يشعر بالضغط دایم حلمت 4 أو 5 مرات بهذا الحلم 
نفسه في عام واحدء فشعرت هذه المرة حقًّا بالعبء الكبير". 

إن الفشل المتعاقب لياهو الصين جعل جيري يانغ يتخلى عن فكرة الإدارة 
الستقلة أو فكرة الشراء. اتخذ يانغ طريقة أشملء فقد قرر أن يسلم إدارة 
ياهو الصين إلى شخص آخر وق النهاية وقع الاختيار على ما يون. 

تعارف ما يون وجيري يانغ منذ زمن بعيد. عندما دخلت شركة ياهو الصين, 
كان ما يون وكيل الإعلانات لها في الصين. ووفقًا ما يونء عندما فكرت ياهو 
بالدخول إلى الصین» دعا جيري يانغ ما يون ليقوم بإدارتها في الصين» ولكنه 
رفض بطريقة لبقة. بعد عدة سنوات. قاد ما يون علي بابا إلى الانتصار على 
(8» عملاقة التجارة الإلكترونية في العام في معركة السوق الإلكتروني الصيني 


.. تذكره جيري يانغ الذي كان في منافسة مع العام كله ومع 84y‏ أيضًا آنذاك. 
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في آبریل عام 2005 رد جيري يانغ على بريد الکتروني آرسله إليه ما يون 
قبل 6 سنوات قائلا: "إن علي بابا و1002 جهد ممتاز, آرجو أن آتحدث إليك 
عن اتجاه الانتونت". بعد 3 آشهر - بتوسط من سون تشن اي» مدير سوفت 
بنك» ا مستثمر املشترك بينهما - توصل الجانبان ‏ النهاية إلى التوافق في الآراء. 

في 11 أغسطس عام 22005, أعلنت ياهو تبديل 9640 من أسهم علي بابا 
العادية هبلغ 0 مليون دولار نقدًاء وأعمال ياهو الصین, وأسهم Taobao‏ 
التي اشترتها من سوفت بنك بالكامل. 

وفي 18 أغسطس من العام نفسه. قال جين هانغ جيانء نائب الرئيس 
التنفيذي لعلي باباء في تصريح له إن أعمال علي بابا ستركز في المستقبل على 
التجارة الإلكترونية ومجال البحث» وستضع علي بابا ال مبلغ الذي استثمرته ياهو 
وقيمته 250 مليون دولار كله في التجارة الإلكترونية ومجال البحث. هذا القول 
يدل على أن امبلخ الذي دخل حساب علي بابا من هذه الصفقة في النهاية هو 
0 مليون دولار فقط. 

الدمج بين علي بابا وياهو أمر صعب جدَاء أكثر بكثير مما تخيل ما يون: 

بعد شهرين» أعلن ما يون انتهاء المرحلة الأولى للتكامل. في إمبراطورية 


علي بابا الجديدة, وتحت رايتها لعبت فروعها الأربعة كل منها 
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دورًا مختلقا. يقول ما يون: "علي بابا هو الأخ الأكبرء وف البداية أنشأنا الأخ 
الثاني "۳12000 طنع دخول 0327 مجال 828 والاستيلاء على منطقة النفوذ؛ 
ثم أنشأنا الأخ الثالث ۲ه:۸1؟ من أجل حل مشكلة وسيلة الدفع ونزاهة 
السوق» بعد ذلك اكتشفنا أن الأخ الأكبر بحاجة إلى مساعد كفء. فوجد ياهو 
الصين ليكون محركًا للبحث. 

في 9 سبتمبر عام 2006 اعترف ما يون أمام جيرو يانغ بكل صراحة أنه 
محتار في اتجاه التنمية لياهو الصين. "إذا قلت إن الأمور واضحة لديّ بشكل 
كامل» أكون كاذبًا". ولكنه ذكر أنه يعتقد بضرورة تمتع ياهو بالقدرة على 
الإبداع» وألا تكون مجرد بوابة رئيسة تقليدية فقط أو محركًا للبحثء ماذا 
تكون بالتحديد؟ فلنر اتجاه التنمية. 

في 4 يونيه عام 2008, أصبح عودة ياهو إلى الصف الأول في مجال الإنترنت 
آمرا ميئوسًا منه» فأعلن ما يون دمج ياهو مع موقع "كوي" (موقع تصنيف 
المعلومات الذي أسسه لي تشه قوه. الموظف القديم بعلي بابه والذي قام ما 
يون وزوجته تشانغ يينغ بالاستثمار فیه)» لتودع ياهو نزاع البوابات الرئيسة 
بشكل كامل. فأصبح قول ما يون المبالغ فيه "العودة إلى الصف الأول في مجال 


الإنترنت خلال 3 سنوات" موضعًا للسخرية. 
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انظرواء آصبح من السهل أن يقلد ما يون نجاح 12000 وینقله لیاهو 
الصین؛ حیث استخدم ما يون طرفًا وحيلًا كثيرة لوقع 120020؛ لدفع تطویر 
ياهو الصین؛ آملا في ارتفاع حصة ياهو الصين في سوق محرکات البحث في 
الصین. 

على سبیل المثال» دعم ما يون برنامج "الفوز في الصین" برعاية القناة الثانية 
الاقتصادية بالتلفزیون الصيني اطركزي وهو برنامج خاص لاختیار التفوقین من 
رجال الأعمال. آصبح ما يون أحد الحکام الثلاثة في الموسم الأول للبرنامج. بل 
أفضلهم. الشيء الغريب أنه على الرغم من شهرة ما يون الستمرة إلا أن 
الناس م يولوا ياهو الصين - التي دفعها ما يون بكل قوة - أي اهتمام. فهم 
فقط يتذكرون ما يون مؤسس علي بابا. خلاصة القول إن مزاج ما يون لا 
يناسب ياهو الصين. والأكثر من ذلك أن الجميع لا يمكنه تمييز من قام بدمج 
من في يا با (يا با هو الاسم املختصر لياهو وعلي بابا). 

تختلف ياهو الصين عن 12000 والتي تخضع أيضًا لادارة وسيطرة 
ياهو العالية. ولا هكن أن يفعل ما يون بها ما يريد. ما مني به ما يون 
نفسه. هو أن تصبح ياهو الصين شركة بحث خالصة وفي هذه الحالة, 


سوف تعزز من التخطيط الشامل لنظام علي بابا في السلسلة الصناعية. 
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ولكن في الواقع» على الرغم من آعمال ياهو المستمرة في محرك البحث. إلا أن 
نمط آعمالها يكون دائمًا في مواقع إعلامية محددة. وليست شركة محرك بحث 
خالصة. 

وهذا يكفي لي نفهم. لماذا غير ما يون الصفحة الرئيسة لیاهو لتصبح مثل 
الصفحة الرئيسة لمحرك البحث 182101 كما أراد ما يون. وكذلك هكن أن نفهم 
اذا يرت بسرعة إلى ما كانت عليه مرة أخرى؛ ذلك لأن هذه هي رغبة ياهو 
العالمية التي لا استعداد له لواجهتها. هكذا أخذت تترنح ذهابًا وإيابًاء 
واستمرت ياهو الصين في دائرة الفوضى والاضطراب. 

في أول دورة لهرجان التسوق عبر الإنترنت الذي أقامه علي بابا وحده 
ات را نا دوق مره القن میس يده كن فونه لزاه الس قرت 
مثلا قائلًا: "تشبه ياهو الصين المريض بمرض خطيرء هو بحاجة إلى عملية 
جراحية كبرى على طاولة العملیات» وأنا الطبيب المسئول". ولكن السؤال هو: 
هل ياهو الصين مريضة بمرض خطير حقًا؟ إذا كان الجواب نعم أين يتركز 
مرضها؟ هل علاج الطبيب المسئول ما يون في محله؟ 

أولّاه من الصعب أن نقول إن ياهو الصين كانت مريضة بمرض خطيرء 


حين انتقلت إلى أيدي ما يون. كانت ياهو الصين في ذلك الوقت 
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تغطي أعمالًا مربحة معترف بها على شبكة الانتونت» مثل الاسم الحقيقي على 
شبكة الإنترنت واللاسلكي والاعلانات» وغيرها من الأعمال المربحة. 

بالإحصاءات الشاملةء أنه حتى بدون إجراء جراحة لیاهو, وإيجاد مدير لها 
للحفاظ على وضعها الحالي» يبلغ دخلها الثابت حوالي 400 - 300 مليون يوان. 
لذلك حسب العاییر التقديرية لقدرة الربح للشركة التجاریة. فإن ياهو الصين 
ليست غير مريضة فحسب. بل هي "شاب قوي" في ربيع عمره. ولكن انتقاد ما 
يون لياهو الصين التي كانت في فترة صعود بأنها "مريضة بمرض خطیر يبدو 
أنه تشخيص غير واقعي. 

ثانيًا: ليس عدلا إذا قلنا إن ياهو الصين تخلو من العيوب. باعتبار ياهو أكبر 
علامة تجارية للإنترنت في العالم. فان فرعها ياهو الصين لا يزال يترنح في 
الستوی الثاني بين مواقع الصين. حسب الوضع الحالي لياهو الصين ونقلها إلى 
أيدي ما يونء طاما لم تتغير سياستها ومستمرة في تقدمها للأمام. وبجانب 
انتشار صيت ومهارة ما يون - فإذا منحت المزيد من الوقت سوف ترتفع 
العلامة التجارية لها كالسابق . 


ثالنَّادِ هل كان علاج الطبيب السئول ما يون لياهو الصين بطريقة 
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الوخز بالإبرة في محله؟ قام بتجميلها مرارا وتكرارًا. بعد تسلم ما يون إدارة 
ياهو الصین» رأى أن مفهوم البحث لمحرك البحث 88100 صنع معجزة في 
بورصة ناسداك. فقام بإجراء إصلاح جذري لياهو الصينء فقد أزال وضغط 
محتوى البواب وأعلن للخارج أن "ياهو هو محرك البحث ومحرك البحث هو 
ياهو" لتوسيع أعمال البحث بكل جهوده. كانت النتيجة هي نمو محرك 
البحث امحدود. وتراجع حركة المرور العام بشكل حاد. في ظل الضغوط 
المختلفة. اضطر ما يون لإعادة تجميل ياهو مرة ثانية؛ ليعيد موقع البوابة 
السابق. كانت نتيجة هذه التخبطات هي فشل محرك البحث وانخفاض 
القدرة الربحية السابقة طوقع البوابة. 

نرى آیضا أنه عندما سأل صحفي ما يون عن خطته اللمستقبلية, آجاب ما 
يون بأنه م يفكر جيدًاء وبجمع التعديلات المتكررة التي أجراها ما يون لياهو 
الصينء نجد أن كل ما فعله ما يون لتقليل أعمال ياهو هو تقريبًا أنه أزال فقط 
أعمال ياهو الصين المربحة واحدًا تلو الآخرء ولكن كيف يجعلها تتطور مرة 
أخرى؟ ليس لدى التاجر الذي ما يون أي خطة ناجحة. 

في الواقع. في بداية تسلم ما يون إدارة ياهو الصين» كان مفهوم 


"البحث" الذى صنعه بجدارة هو حجر لا بأس به دق به باب السوق 
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الرآسمالي ثم ألقاه. على الأقل أن فكرة تکامل أعمال علي بابا باستخدام محرك 
البحث. وأيضًا مفهوم "ياهو هو محرك البحث" قد يجعلان كل آعمال علي بابا 
تصنع 009 الصين" آیضا. 

طاما تحدثنا عن الدمج غير الناجح لیاهو الصين الذي قام به ما یون, فعلینا 
أن نفکر في السؤال التالی: کم تبلغ قوة ما يون الحقيقية للسيطرة على علي 
بابا؟ في الواقع بعد إعلان دمج ياهو وعلي بابا والتعاون بين ياهو و6۳2 
أصبحت قوة سيطرة ما يون الحقيقية على علي بابا عرضة للتساؤلات بشكل 
مستمر. 

في بداية إنشاء علي باباء قال ما يون: "منذ أن تم تأسيس الشركة» وضعت 
مبدأً: من يريد التحكم بالشركة برأس ال مالء لن أوافقه أبدًا". وعن مواجهة 
تساؤلات العالم الخارجي حول قوة التحكم الفعلية. فقد أكد ما يون مرارًا 
وتكرارًا: "داتمًا ما يدور رأس المال حول رجل الأعمال المتميز لا العکس, فلا 
يدور رجل الأعمال حول رأس المال". من خلال الملف المكشوف للتعاون بين 
ياهو وعلي بابه نجد - بسهولة - أنه على الرغم من محاصرة الكثير من القيود 
ما يونء إلا أنها منحته مكانة قوية فائقة, فقد جعلت القيود الكثيرة مساهمًا 
وحيدًا يستطيع أن يحمل أكثر من %50 من الأسهم. ولكن لو كان لما يون 


حصة واحدة من الأسهم. فما زال عنده مقعد في مجلس الإدارة في علي بابا. 
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لا يزال ما يون شخصية ناجحة حتى البوم» ولكن ماذا عن الستقبل؟ من 
يدري هل ستحدث أزمة في المستقبل أم له كلما زادت قوة التنفيذ. ووقع 
خطأ كلما كان الضرر أكبر. فهل سيخطئ ما يون فيما بعد؟ أتمتلك علي بابا 
القدرة على التقويم الذاتي لتفادي الأزمة التي لم تظهر بعد والتي م يُستعد 
لها؟ 

ومن حسن الحظ أن ما يون يخطو دائمًا من نجاح إلى نجاح. والأكثر أنه 
دائم اليقظة واسع الإدراك؛ فهو داتمًا يستمع إلى كل وجهات النظر المختلفة, 
ودائم الاستعداد لتصحيح وتقويم نظامه. ولكن إذا حاصر الفشل ما يون» هل 
يممكنه النهوض مرة آخری؟ من ال محتمل ألا يستطيع أحد الاجابة عن هذا 
السؤال! 
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الفهرس 

الفصل الأول: قلب اطوازین فکر وإبداع ی ی کی و 3 
ما القصود بقلب اطوازین؟ Dees ea‏ 
المثال الأول: الکسالی یصنعون التاریخ ی یی دای E E‏ 
المثال الثانی: ما يون يبحر في أمواج الانتونت زوس ره او هی رز 
امثال الثالث: بيع 205 سيارة مرسيدس خلال ثلاث ساعات TS‏ 
الفصل الثاني: قلب اموازین حلم DEAS‏ 
تحويل الأحلام إلى مخططات کی N‏ 
ا مثال الأول: سنوات شعلة الحماسة ERE‏ 2 
المثال الثانی: ما يون شخص لا ينقصه ال مال هر 
المثال الرابع: آحلام ما يون تسطع تحت مفهومه لقيمة الريادة SS‏ 
الفصل الثالث: قلب ال موازين بصيرة وفكر 61 
ما يون يعلمنا كيف نربح المال 78 211010101011111 
المثال الأول: لا تخدع ولا تغش SRS‏ 62 


مغرب ده 


ا مثال الثاني: إستراتيجية 12000 الكبرى OTe SA‏ 
المثال الثالث: الحظر وفك الحظر AD EE‏ 
الفصل الرابع: الإبداع هو الوسيلة لقلب الموازين AE‏ 
الإبداع زهرة قلب اطوازین TIRSA‏ 
املثال الأول: ما يون يصور فيلمًا نه ال SO‏ 
المثال الثاني: عام 120020 الفريد STEAD‏ 
ا مثال الثالث: الزحف نحو الأسواق الأمريكية :2غ 
الفصل الخامس: قلب ال موازين يتطلب قوة تنفيذية فعالة Saa‏ 
كيف تصبح قوة التنفيذ ضعيفة؟ A‏ 
المثال الأول: إذا استوحتك الفكرة فنفذها على الفور SAE‏ 
قوة شخصية ما يون تحدد قوة تنفيذه ی LOOSE‏ 
المثال الثالث: إذا لم يأتك الجبل فاذهب آنت إليه O‏ 
المثال الرابع: الثروة ثمرة المثابرة Lesa‏ 
الفصل السادس: قلب اطوازین بتطلب وعيًا بادارة الأزمات TI‏ 
الشعور بالأزمة كالظل لا يمكن إبعاده 11 
المثال الأول: إذا جاءت الأزمة فأنفق نقودك واشتر 2O0‏ 
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المثال الثاني: الأزمة كالظل لا هكن تجنبها LISS SS‏ 


ع 


المثال الثالث: الاستعداد طنح الدولة منصة الدفع الإلكتروني بتاو باو في أي 


وقت Desa‏ 
الفصل السابع: آعلی درجات قلب الوازین - الانقلاب على الذات ....... 133 
أكبر أعدائك هو آنت 0011 A‏ 
امثال الأول: الانسحاب الكبير ی دی ی ی IA‏ 
ا مثال الثاني: العبء الحقيقي MO SS NT‏ 


الدمج بين علي بابا وياهو أمر صعب جدًا.. أكثر بكثير مما تخي 


ME O 0001012 ما يون‎ 
I A A را‎ O O الفهرس‎ 


سلسلة قصص نجاح آشهر رجال الأعمال في الصین 5 


مایون 


عبقرية قلب موازین التجارة 
قصه جاح موقع على بابا 


قبل آقل من عشرین عاما مم یتخیل مدرس اللغة الانجليزية معهد التکنولوجیا في مدينة 
هانغتشو الصينية أنه بعد عشرین عاما سیکون آشهر شخص صيني في العام وآنه سيغير 
مفاهیم التجارة الدولیة ویقلب كل اموازین ما يون مؤسس موقع علي بابا الشهير الذي يعد 
آکبر موقع للتجارة في العام والذي آدرجت شرکته في بورصة نيويورك العام الماضي هو الآن 
آغنی شخص ف الصين» وهو اللحرك بروحه وفکره للعدید من النجاحات التي حققها اقتصاد 
الصین» في هذا الکتاب يحكي مایون عن قصة صعوده وقصة قلب اموازین» هو کتاب يحكي 
تجربة نجاح حية كان رأس مالها الوحید هو الحلم والمثابرة. 
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